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OBJETIVOS
COMPETENCIAS ESPECFICAS
De Conocimiento:
Aprender los principales instrumentos para modelizar el comportamiento del consumidor
Aplicar los conocimientos a cualquier tipo de mercado

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

Destrezas

é Capacidad para realizar el analisis del comportamiento del consumidor de forma auténoma,
pero trabajando en equipo

é Habilidad para relacionarse con otros. Trabajos en grupo

é Habilidad para programarse y distribuir el tiempo de forma de culminar una tarea en plazo

é Habilidad para integrar diferentes conceptos tedricos y valorar la interaccion entre ellos

é Habilidad para aplicar los conocimientos de conocimiento del consumidor a una situacion de

marketing concreta

Actitudes

é Adquirir un comportamiento ético en el estudio del comportamiento del consumidor
é Desarrollar la capacidad de busqueda de soluciones creativas

é Desarrollar la capacidad de comprender y aceptar otros puntos de vista

DESCRIPCION DE CONTENIDOS: PROGRAMA

é Analisis del proceso de decision de compra

Andlisis de paneles de consumidores y distribuidores
Modelos de preferencias del consumidor: analisis conjunto
Experimentacion en marketing

Modelos de eleccion

Modelos de frecuencia de compra

Fidelidad del consumidor y blsqueda de variedad
Segmentacién del mercado

[QE eI e T e I A A

ACTIVIDADES FORMATIVAS, METODOLOGIA A UTILIZAR Y REGIMEN DE TUTORIAS

Las competencias de conocimiento y actitudes seran adquiridas por los alumnos a través de lecciones magistrales y
mediante ejercicios practicos con andlisis de datos en grupo e individual.

Las destrezas se desarrollaran especialmente a lo largo del semestre dentro los trabajos practicos en grupo e
individual.

Los 6 créditos ECTS de la asignatura corresponden segun la siguiente estructura:

Clases magistrales y tedricas presenciales: 4 ECTS

Ejercicios practicos:2 ECTS

Las clases tedricas y magistrales serviran para establecer las bases conceptuales para que el alumno pueda
desarrollar correctamente las competencias fijadas. Los ejercicios en grupo e individuales
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permitirdn desarrollar en las capacidades de diagndstico, evaluacién y aplicacion de los mismos, asi como en
desarrollar sus destrezas para el trabajo en equipo.

SISTEMA DE EVALUACION

El sistema de evaluacién se divide en dos tipos: (a) continua y (b) final. Estas condiciones son para
todos los periodos de examenes, es decir, tanto para la convocatoria Ordinaria como Extraordinaria.
Para que se pueda sumar la nota correspondiente a la evaluacién continua (a), se exigir4 una nota
minima del 50% en el examen final (b). Es decir, se necesita tener un 50% aprobado del criterio de
correccién usado para el examen final.

La evaluacién continua (a) se basa en la solucion de los casos en clase y la entrega por escrito de los
casos grupales, asi como de diferentes practicas grupales relacionadas con la teoria (el 30% de la nota)
y de la presentacion escrita de un proyecto (30% de la nota).

La evaluacio¢n final se compone de un examen (que supondrag, el 40% de la nota final)
Ambos sistemas de evaluacio¢ n tendra¢é,n como objetivo comprobar el grado en que las competencias
de conocimiento y adaptacio¢ n a situaciones nuevas han sido adquiridas por el alumno.
La evaluacion final se compone de un examen (que supondra el 40% de la nota final)
Ambos sistemas de evaluacién tendran como objetivo comprobar el grado en que las competencias de
conocimiento y adaptacion a situaciones nuevas han sido adquiridas por el alumno.
Las funciones de gestién comercial implican, ademas de los conocimientos y destrezas individuales, la
coordinacion con otras areas. Por este motivo, el curso requiere que los alumnos desarrollen la
capacidad para trabajar tanto de forma auténoma como en grupo. Por lo tanto, los alumnos seran
valorados por su esfuerzo individual asi como su contribucion al resultado del grupo.
En resumen:
@ Evaluacion continua:

Casos grupales y practicas de evaluacién continua semanales 30%

Proyecto final: 30%

(b) Evaluacion final
Examen final: 40%

Peso porcentual del Examen Final: 40
Peso porcentual del resto de la evaluacion: 60
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