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PRESENTACION

En el curso 2018-19, se impartira la primera edicidon del Master en Direccidn de Compras, es
un Titulo Propio de la Universidad de Salamanca y tiene como principal objetivo la formacién de
profesionales directivos en el ambito de las compras empresariales que deriven en personal
altamente cualificado para desempefiar funciones directivas relacionadas con la direccidn, las
compras y el aprovisionamiento de productos y servicios para las empresas del S.XXI.

Capacitar a todas aquellas personas que tienen o desean tener relacion con los procesos esenciales
de suministro y aprovisionamiento de bienes y servicios de una empresa desde una perspectiva
directiva y de liderazgo, es una de las sefias de identidad de éste Master. Igualmente, va dirigido a
guienes tienen o quieren tener enfocada su trayectoria profesional hacia labores directivas en el
ambito de las compras profesionales y necesitan formacion y capacitacidén tanto para la promocion
personal de su trayectoria profesional como para la realizacién de dichas actividades con las
competencias adecuadas. Para lograr dicho objetivo, los alumnos tendran la oportunidad de
formarse con personal altamente cualificado, expertos relevantes en sus respectivas areas de
conocimiento y profesionales del ambito empresarial internacional.

El Master consta de 60 ECTS, de los cuales 48 son de caracter obligatorio y estan distribuidos en
asignaturas de entre 6 y 3 ECTS; los 12 ECTS restantes, corresponden al Trabajo Fin de Grado. La
duracién total del curso es de 1 afio académico, mismo que tendra un caracter y operatividad online.

SALIDAS PROFESIONALES

Directivos en compras, gestores en compras, sourcing managers (directores de compras), project
procurement managers (directores de compras de proyectos), buyers (compradores), strategic
sourcing managers (directores de compras estratégicas), operative sourcing managers (directores de
compras operativas), regional category managers (directores de compras regionales), global category
managers (directores de compras globales) y consultores en compras.

INFORMACION GENERAL

Titulo Oficial al que conduce: Master en Direccién de Compras

Fecha inicio y final: del 10 de septiembre de 2018 al 14 de junio de 2019

Aino académico de implantacién: 2018-19

Total créditos ECTS: 60 (cada ECTS equivale a 25 horas de trabajo del estudiante)

Tipo de enseifianza: online

Idioma: castellano/inglés

Centro: Escuela Universitaria de Relaciones Laborales de Zamora. Centro Adscrito a la Universidad de
Salamanca. C/ San Torcuato 43, 49014 Zamora.

Tfno. Secretaria: 980531549. Fax: 980533623. Correo electrénico: secrrli@usal.es

Web: https://relacioneslaboraleszamora.usal.es/




ORGANIZACION TEMPORAL DEL MASTER

El Master Titulo Propio en Direcciéon de Compras esta constituido por materias o actividades
temadticas impartidas en dos semestres. Un curso académico completo, siguiendo el calendario
académico de la USAL

12 Parte: De septiembre a enero, dedicada a la imparticién de la docencia tedrica online. Cada
semana el alumno desarrollara diferentes actividades tutorizadas de forma online por el profesor
responsable del seminario programado. Y se completaran con un feedback online una semana al
mes.

No es necesaria la presencialidad en directo, dicho seguimiento puede realizarse de forma asincrona
para adaptarse a los horarios de cada estudiante.

22 Semestre: De febrero a junio dedicado a finalizar la docencia de las asignaturas restantes y a la
realizacion por el alumno del proyecto de Trabajo Fin de Mdster (tutorizados por profesionales del
Master). EIl TFM podra ser aplazado en segunda convocatoria hasta el mes de septiembre.

REQUISITOS DE ACCESO Y CRITERIOS DE ADMISION

Para poder acceder al Mdster en Direccidn en compras se debe estar en posesién de un titulo
universitario oficial espanol u otro expedido por una institucion de educacion superior del Espacio Europeo de
Educacion Superior. Asi mismo podran acceder los titulados universitarios conforme a sistemas educativos
ajenos al Espacio Europeo de Educacién Superior sin necesidad de homologacién de sus titulos, previa
comprobacién por la Universidad de Salamanca de que aquellos acreditan un nivel de

formacion equivalente a los correspondientes titulos universitarios oficiales espafioles. En el master se fija

un limite de acceso de 30 plazas.

Documentacidn a presentar por los estudiantes

Formulario de solicitud, copia legalizada del titulo que les faculta para el acceso, certificado original o
copia legalizada del expediente académico (asignaturas) del titulo que les faculta para el acceso con
denominacién expresa de la denominacién, duracién y calificacién, asi como la nota media del
expediente, curriculum vitae, documento acreditativo de experiencia laboral y documento
acreditativo de nivel de inglés.

Perfil de ingreso recomendado

Dada la versatilidad de la funcién directiva de compras enfocada plenamente a labores

estratégicas genéricas y también a labores técnicas de compras especificas, el perfil de ingreso es

muy amplio pues constituye un nivel adicional de especializaciéon a la mayoria de las titulaciones

existentes:

Graduados y Licenciados universitarios en Ingenierias y Arquitecturas (Ingenieria Civil, Minas,

Energia, Electricidad, Electrdnica, Automatica, Arquitectura, Agroalimentaria, Materiales, Geomatica,

Topografia, Informadtica, Mecanica, Agricola, Geologia, Quimica) Graduados y Licenciados
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universitarios en Ciencias Sociales y Juridicas (Relaciones Laborales y Recursos Humanos,
Administracién y Direccion de Empresas, Derecho, Gestién de PYMES, Comunicacién, Economia,
Informacién y Documentacion, Sociologia, Turismo, Ciencias Politicas y Administracién Publica)
Graduados y Licenciados universitarios en Ciencias y Ciencias de la Salud (Biologia, Ambientales,
Fisica, Matematicas, Biotecnologia, Estadistica, Geologia, Quimica, Enfermeria, Fisioterapia,
Odontologia, Farmacia, Medicina, Psicologia) y titulaciones equivalentes a las mencionadas en los
parrafos anteriores que los candidatos acrediten haber obtenido en Sistemas de Educacion Superior
propios del Espacio Europeo de Educacion Superior o ajenos a él.

Y excepcionalmente titulados universitarios de primer ciclo (Diplomados o Ingenieros

Técnicos, siempre que no superen el 25% del total de alumnos y correspondan a una de las
titulaciones indicadas previamente.

PROCEDIMIENTO DE SOLICITUD DE MATRICULACION, DE MATRICULA Y FECHAS

*  Preinscripcién realizada conforme a normativa del Negociado de Titulos Propios
* Poseer la titulacién requerida en el momento de realizar la matricula.
* Seleccidon de alumnos a realizar previa valoracion de CV y en su caso entrevista en base a los
siguientes factores :
o Motivacidn especifica por la funcidn directiva en compras. (Ponderacion 20%)
o Trayectoria académica y/o profesional en linea con la funcién directiva de compras.
(Ponderacion 20%)
o Valoracion de competencias académicas y/o profesionales en linea con la funcién directiva en
compras (Ponderacion 20%)
Conocimientos de Inglés (Ponderacién 20%)
Conocimientos de Espafiol para alumnos extranjeros (Ponderacion 20%)

Matriculacion

El estudiante potencial puede obtener una informacion precisa sobre el Titulo Propio, a través de
diferentes vias : o Web : http://www.usal.es/webusal/usal_master_repositorio/ en la que se
ofrecera

informacién detallada sobre este Titulo Propio : caracteristicas generales, objetivos y competencias
del plan de estudios, los criterios, érganos y procedimientos de admisién, estructura del plan de
estudios, el plan de formacién (competencias, metodologia, contenidos, criterios de evaluacién,
recursos bibliograficos y documentales, responsable docente de cada asignatura, etc), horarios, etc.
La direccion, la coordinacién de este Titulo Propio y en caso necesario los profesores de las
asignaturas, se ocuparan personalmente de solventar todas aquellas dudas que el potencial
alumnado le plantee, facilitandole las direcciones pertinentes de los diferentes servicios de la
Universidad.



ESTRUCTURA DEL PLAN DE ESTUDIOS

El Master en Direccion de Compras consta de 60 ECTS organizada en 11 asignaturas de 6 y 3 ECTS.

Las materias que componen dicho itinerario son las siguientes:

Trabajo de Fin de
Master

(TFM)

Materias ECTS Asignaturas ECTS | Tipo | Semestre
Materia A Cartografia social de las 6 Ob S2
Factores compras
psicosociales en 12 Liderazgo y negociacion en 6 Ob S1
la division de compras y adquisiciones
compras
Materia B 6 Bases psicobioldgicas de la 3 Ob S1
Competencias conducta del comprador
b|olog!cas, Neuromarketing 3 Ob S1
cognitivas y
conductuales en
la Direccién de
compras
Materia C 6 Tacticas y estrategias para 6 Ob S2
Gestidn de la gestidn de conflictos.
conflictos Marketing de guerray

estudios de caso
Materia D 6 Contratacién mercantil y 6 Ob S1
Contratacion vy responsabilidad social
responsabilidad corporativa
social corporativa
Materia E 6 Marco econédmico 3 Ob S1
Total Cost Gestion de costes 3 Ob S1
Thinking (Control
de costes
extremo a
extremo)
Materia F 6 Data Mining (Mineria de 3 Ob S1
Digitalizacion vy Datos)
técnicas Técnicas de Investigacion 3 Ob S1
analiticas operativa
Materia G 6 Head of Procurement 6 Ob S2
Direccién de (Direccidn y procesos de
compras compras)
estratégicas y
operativas
Materia H 12 Trabajo de Fin de Master 12 Ob 12




ASIGNATURAS EN TITULO PROPIO

Materia A: Factores psicosociales de la divisién de compras

Asignatura: CARTOGRAFIA SOCIAL DE LAS COMPRAS

Bloque al que pertenece: Factores psicosociales en la division de compras
Tipo: Obligatoria

ECTS: 6

Semestre: 2

Lenguas en las que se imparte: Espafiol/ inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:
¢ Utilizar herramientas de andlisis socioldgico en los contextos de investigacién del area de compras
* Aplicar la perspectiva interseccional para abordar los diversos contextos de compras
* Elaborar estrategias de compras desde una perspectiva interseccional

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Factores socioldgicos involucrados en las dinamicas de compras

Globalizacidn y estrategias de consumo

Gender, intersectionality and consumer culture (Género, interseccionalidad y cultura de consumo)
La resocializacién del comprador

Estrategias de investigacidn cualitativa para compras

vk wnN e

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal del Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante estudiante. presencialidad
Actividades 2 3

introductorias

Lectura y estudio de 3 57
materiales didacticos

Tareas individuales,
actividades de 30
interaccion y casos
practicos

Preparacion de
pruebas de 30
evaluacion

Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales

Tutorias 3




Realizacién de

pruebas de 5 12
evaluacion
Total horas Total Horas Trabajo
Total 150 Presenciales 48 Auténomo 102 32%
Horas

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion minima

Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%




ASIGNATURA: Liderazgo y negociacion en compras y adquisiciones
Bloque al que pertenece: Factores psicosociales en la division de compras
Tipo: Obligatoria

ECTS: 6

Semestre: 1

Lenguas en las que se imparte: Espafiol, Inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:

Al terminar el bloque, los alumnos conoceran los diferentes estilos de liderazgo y las diferentes
consecuencias de cada uno de ellos sobre el trabajador, aplicando lo aprendido a situaciones de
compra y adquisiciones. Del mismo, habran adquirido las habilidades necesarias para detectar
diferentes patrones de conducta en los vendedores, y manejaran con soltura diferentes estrategias
de negociacidn para relacionarse con ellos de forma adecuada y productiva.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS:

Conocimientos sobre estilos de liderazgo y sus consecuencias en las personas.
Identificacion de patrones de conducta y roles en vendedores.

Aplicacion de estrategias de negociacion.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Horas de dedicacidn

interaccion y casos
practicos

Actividad ) Horas de trabajo personal Porcentaje de
. presencial del . o
Formativa . del estudiante. presencialidad
estudiante

Actividades 2 8

introductorias

Lectura y estudio de 3 52

materiales didacticos

Tareas individuales,

actividades de 30

Preparacion de
pruebas de

evaluacidon

30

Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales




Tutorias 3
Realizacién de 5 12
pruebas de
150 Total horas Total Horas 32%
Total . 48 Trabajo 102 °
Presenciales B
Horas Auténomo

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion minima

interaccion

Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de 20% 0%




Materia B: Competencias bioldgicas, cognitivas y conductuales en la direccion de compras

ASIGNATURA: Bases psicobioldgicas de la conducta del comprador

Bloque al que pertenece: Competencias bioldgicas, cognitivas y conductuales en la direccién de
compras

Tipo: Obligatorio

ECTS: 3

Semestre: 1

Lenguas en las que se imparte: Espafiol e inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:

Tras cursar la asignatura, se espera que el alumno haya adquirido los conocimientos sobre las bases bioldgicas que
se relacionan con la conducta del comprador:

- Estructuras y procesos cerebrales implicados en la conducta humana.

- Conocimiento sobre las diferentes funciones cognitivas que explican la conducta humana.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Tema 1: Estructuras del cerebro humano.
Tema 2: Funciones cognitivas superiores.
Tema 3: La conducta del comprador

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Horas de dedicacion
presencial del
estudiante

Actividad
Formativa

Horas de trabajo personal del Porcentaje de
estudiante. presencialidad

Actividades 2 5
introductorias

Lectura y estudio de 2 25

materiales didacticos

Tareas individuales,

actividades de 15

interaccion y casos

Preparacion de

15
pruebas de

evaluacion

Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales
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Tutorias 3
Realizaciéon de
2 6
pruebas de
evaluacion
Total horas Total Horas Trabajo 9
Total |”° ) 24 , J 51 32%
Presenciales Autéonomo
Horas

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion

minima
Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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ASIGNATURA: Neuromarketing

Bloque al que pertenece: Competencias bioldgicas, cognitivas y conductuales en la direccién de
compras

Tipo: Obligatorio

ECTS: 3

Semestre: 1

Lenguas en las que se imparte: Espafiol e inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:
o Tras cursar la asignatura, se espera que el alumno haya adquirido conocimientos sobre la aplicacion de
técnicas de neurociencias al marketing tradicional:

o Conocimientos sobre el neuromarketing.
Conocimientos sobre los diferentes campos de aplicacion del neuromarketing
o Técnicas y uso del neuromarketing en la venta de productos y servicios

o

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Tema 1: Introduccion al neuromarketing.
Tema 2: Campos de aplicacion del neuromarketing.
Tema 3: Técnicas y aplicacion de las neurociencias al marketing

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividad Horas de dedicacion Horas de trabajo personal del Porcentaje de

. resencial del . )
Formativa P . estudiante. presencialidad
estudiante

Clases magistrales 2 5
virtuales

Lectura y estudio de 2 25
materiales didacticos

Tareas individuales,

actividades de 15

interaccion y casos

Preparacion de 15
pruebas de

Preparacion y
asistencia a las clases

magistrales virtuales
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Tutorias 3
Realizaciéon de
2 6
pruebas de
evaluacion
Total horas Total Horas Trabajo 9
Total |”° ) 24 , J 51 32%
Presenciales Autéonomo
Horas

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion

minima
Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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Materia C. Gestion de Conflictos

ECTS: 6
Semestre: 2

Lenguas en las que se imparte: Castellano e Inglés
Modalidad de ensefianza: Online

ASIGNATURA: Tacticas y estrategias para la gestion de conflictos. Marketing de guerra y estudio de casos
Bloque al que pertenece: Gestion de Conflictos
Tipo: Obligatoria

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:
Se pretende con este bloque inculcar la idea de que los negocios se asemejan a una guerra entre
empresas, siendo el campo de batalla el mercado: cada vez hay menos posibilidades de encontrar
necesidades insatisfechas, por lo menos en lo que respecta a productos tradicionales, y el éxito
depende cada vez mas de los movimientos empresariales en un entorno muy competitivo. De
hecho, partir de este simil bélico se han definido muchas tacticas y estrategias de actuacién
comercial que seran analizadas a lo largo de este bloque.

o U WwN

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS:
1. Definicion del concepto “marketing”. Historia del marketing hasta el siglo XXI.

. Comprender a los consumidores.

. El marketing como guerra. (En inglés: Marketing is War)

. El principio de la fuerza y el principio de la superioridad de la defensa.

. Marketing defensivo; marketing ofensivo; marketing de flanqueo, marketing de guerrillas.

. Estudio de casos.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

pruebas de

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante del estudiante. presencialidad
Actividades 2 8
introductorias
Lectura y estudio de
. i 8 52
materiales didacticos
Tareas individuales,
actividades de 30
interaccion y casos
Preparacion de 30
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Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales

Tutorias 3
Realizacién de
5 12
pruebas de
evaluacidn
150 Total horas Total Horas 32%
Total . 48 Trabajo 102 ?
Presenciales B
Horas Auténomo

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion

minima
Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%

15



Materia D. Contratacion y Responsabilidad Social Corporativa

ASIGNATURA: Contratacion Mercantil y Responsabilidad Social Corporativa
Tipo: Ob.

ECTS: 3

Semestre: 1

Lengua en las que se imparte: espaiol e inglés

Modalidad de ensefianza: on line

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:

1) Se pretende que el estudiante adquiera los conocimientos tedrico-practicos que le permitan analizar
la viabilidad juridica de la actividad empresarial en el ambito de las compras.

2) Desarrollar la capacidad critica de los alumnos en relacidon con distintas controversias actuales que
surjan en materia ética, econdmica y social en el ambito interno de las empresas.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS:

1) Contratacion: 1.1. Aspectos basicos de la contratacién mercantil; 1. 2. La compraventa mercantil:
1.2.1. El contrato de compraventa en el derecho espafiol; 1.2.2. La compraventa internacional; 1.2.3.
Las compraventas especiales y contratos afines a la compraventa; 1.3. Los contratos de distribucion:
1.3.1. Distribucion selectiva; 1.3.2. Distribucién exclusiva; 1.3.3. Franquicia.

2) Responsabilidad Social Corporativa (RSC): 2.1. Visidon general de la RSC: 2.1.1. Concepcidn tradicional
de la empresa y cambio de paradigma organizativo; 2.1.2. Valores y principios de las organizaciones
responsables;

2.1.3. Gobierno y direccion de las organizaciones responsables y sostenibles; 2.1.4. La RSC y la creacion
de valor / 2.2. Ambitos especificos: 2.2.1. Desarrollo sostenible; 2.2.2. Ecoeficiencia y eficiencia
energética; 2.2.3. Direcciéon de RR.HH. responsable; 2.2.4. Finanzas sostenibles; 2.2.5. Reputacion
corporativa; 2.2.6. Estrategia e innovacion en organizaciones sostenibles.

ACTIVIDADES FORMATIVAS:

Horas de
. . dedicacidn Horas de trabajo personal del | Porcentaje de

Actividad Formativa ) . L
presencial del | estudiante presencialidad
estudiante

Actividades introductorias 2 5

Lectura y estudio de materiales 5 55

didacticos

Tareas individuales, actividades 15

de interaccién y casos practicos

Preparacion de pruebas de 15
evaluacion

Preparacion y asistencia a las
clases magistrales virtuales
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Tutorias 3

Realizacién de pruebas de

L 2 6
evaluacion
Total horas
Total horas trabajo
Total horas 75 presenciales 24 , J 51 32%
) auténomo
(on line)

SISTEMAS DE EVALUACION:

Prueba de evaluacion

Ponderacién maxima

Ponderacién

minima
Test de evaluacidn 60 % 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70 % 20%
Participacio f tividad d
articipaciéon en foros y actividades e 40 % 0%

interaccion
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Materia E. Total Cost Thinking (Control de Costes Extremo a Extremo)

ASIGNATURA: Marco ecénomico
Bloque al que pertenece: Total Cost Thinking (Control de Costes Extremo a Extremo)

Tipo: Obligatoria
ECTS: 3
Semestre: 1

Lenguas en las que se imparte: Espafiol/Inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:
La superacion por parte del alumno de la asignatura conllevara el conseguir conocimientos en la

aplicacién de instrumentos basicos de toma de
decisiones en materia econémica y financiera. La toma de decisiones desde el punto de vista econémico

se vuelve vital a la hora de organizar
los procesos de comprar en cualquier institucién, organizacién o compaifiia.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS:
Tema 1: Fundamentos Microeconémicos.
Tema 2: Motivacion, contratos, informacién e incentivos.

Tema 3: La toma de decisiones de compra con sentido econdmico.
Tema 4: Economia del capital.
Tema 5: Incentivos al esfuerzo en el proceso de compra.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal del Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante estudiante. presencialidad

Actividades 2 5

introductorias

Lectura y estudio de 2 25

materiales didacticos

Tareas individuales,

actividades de 15

interaccion y casos

Preparacion de 15

pruebas de

Preparacion y

asistencia a las clases

magistrales virtuales

Tutorias 3

Realizacion de ) 6

pruebas de
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Total horas
Total /5 . 24
Presenciales

Horas

Total Horas Trabajo

, 51
Auténomo

32%

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion

minima
Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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ASIGNATURA: Gestion de costes

Bloque al que pertenece: Total Cost Thinking (Control de Costes Extremo a Extremo)
Tipo: Obligatoria

ECTS: 3

Semestre: 1

Lenguas en las que se imparte: Espafiol/Inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:

Una vez superada la asignatura el alumno estara provisto de los fundamentos basicos de la gestion de
costes, asi como de conocimientos

en el proceso y los métodos de elaboracion de informacién contable estandarizada. El alumno conocera
todo el proceso contable de las

operaciones mas habituales de compra relacionadas con la gestion de unidades econdmicas; y, por otra
parte, se iniciard en el conocimiento

de los organismos emisores de la normativa y estandarizacion de la contabilidad de costes, asi como las
obligaciones legales y estandares emitidos por los mismos.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS:
TEMA 1. Introduccion a la contabilidad de costes.
TEMA 2. La contabilidad de gestion.

TEMA 3. Una primera aproximacion al resultado del periodo.
TEMA 4. Andlisis de costes.
TEMA 5. Instrumentalizacion del riesgo.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal del Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante estudiante. presencialidad

Actividades 2 5

introductorias

Lectura y estudio de 2 25

materiales didacticos

Tareas individuales,

actividades de 15

interaccion y casos

Preparacion de 15

pruebas de

Preparacion y

asistencia a las clases

magistrales virtuales

Tutorias 3
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Realizacién de
2 6
pruebas de
evaluacion
Total horas Total Horas Trabajo 9
Total  |° _ 24 , j 51 32%
Presenciales Auténomo
Horas

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion

minima
Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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Materia F. Digitalizacién y Técnicas Analiticas

ASIGNATURA: DATA MINING (MINERIIA DE DATOS)

Bloque al que pertenece: Digitalizacion y Técnicas Analiticas
Tipo: Obligatoria

ECTS: 3

Semestre: 1

Lenguas en las que se imparte: Espafiol/ inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:
Demostrar una adecuada utilizacion de recursos metodolégicos y practicos y software en la explotacion de
grandes volumenes de datos que sirvan para la posterior toma de decisiones en el ambito de la direccién de
compras.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Investigacion comercial: disefio y analisis

Introduccién al Data Mining

Modelizacion de datos multivariantes. Técnicas de clasificacién y prediccidon
Reglas de asociacién

Clustering Techniques (Técnicas de conglomerados)

Arboles de decisién

Manejo de software y aplicaciones.

NoukwNpe

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal del Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante estudiante. presencialidad
Actividades 2 5
introductorias
Lectura y estudio de 2 25

materiales didacticos

Tareas individuales,

actividades de 15

interaccion y casos

Preparacion de is
pruebas de

evaluacion
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Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales

Presenciales
Horas

Auténomo

Tutorias 3
Realizacién de ) 6
pruebas de
Total 75 Total horas 24 Total Horas Trabajo 51 32%

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion minima

Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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Tipo: Obligatoria
ECTS: 3
Semestre: 1

Lenguas en las que se imparte: Espafiol/ inglés
Modalidad de ensefianza: Online

ASIGNATURA: TECNICAS DE INVESTIGACION OPERATIVA
Bloque al que pertenece: Digitalizacion y Técnicas Analiticas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:
Saber interpretar los resultados y comunicarlos de forma adecuada para que sirvan en la toma de
decisiones posterior.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS
1. Introduccion a la Investigacién operativa
2. Teoria de la decisién
3. Teoria de juegos
4. Redes neuronales
5. Support Vector Machines (Maquinas de vector soporte)
6. Software y aplicaciones

ACTIVIDADES FORMATIVAS

pruebas de

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal del Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante estudiante. presencialidad

Actividades 2 5

introductorias

Lectura y estudio de 2 25

materiales didacticos

Tareas individuales,

actividades de 15

interaccion y casos

Preparacion de 15

Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales
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Tutorias 3
Realizacién de ) 6
pruebas de
Total 75 Total horas 24 Totall Horas Trabajo 51 32%
Presenciales Auténomo
Horas

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion minima

Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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Materia G. Direccion de Compras Estratégicas y Operativas

ASIGNATURA: HEAD OF PROCUREMENT (DIRECCI()N Y PROCESOS EN COMPRAS)
Bloque al que pertenece: Direccion de Compras Estratégicas y Operativas

Tipo: Obligatoria

ECTS: 6

Semestre: 2

Lenguas en las que se imparte: Espafiol/ Inglés

Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:

profesionales

estrategias por categorias

Comprender y saber utilizar la perspectiva directiva en la visidon estratégica internacional de las compras
Saber aplicar la perspectiva global e internacional del panorama actual empresarial a la creacién de

Conocer y comprender los principales modelos de gestion y control aplicables a la funcién de compras.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Best Procurement Enterprise Processes
Procurement Management and Control Models
Procurement Improvement Models
Procurement KPls

PwnNpE

ACTIVIDADES FORMATIVAS

pruebas de

evaluacion

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal del Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante estudiante. presencialidad
Actividades 2 8
introductorias
Lectura y estudio de 3 52
materiales didacticos
Tareas individuales,
actividades de 30
interaccion y casos
practicos 26
Preparacion de
30




Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales

Tutorias 3

Realizacién de

pruebas de > 12
evaluacion
Total 150 Total horas 48 Totall Horas Trabajo 102 32%
Presenciales Auténomo
Horas

SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién

Ponderacion maxima

Ponderacion minima

Test de evaluacidn 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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ASIGNATURA: TRABAJO FIN DE MASTER

Bloque al que pertenece: TRABAJO FIN DE MASTER
Tipo: Obligatoria

ECTS: 12

Semestre: 2

Lenguas en las que se imparte: Espafiol/ inglés
Modalidad de ensefianza: Online

RESULTADOS DE APRENDIZAJE PREVISTOS:
¢ Utilizar fuentes documentales para apoyar argumentos tedrico-practicos.
* Desarrollar un tema a eleccidon con calidad cientifica y técnica.
* Exponer de forma clara y atractiva los puntos principales del tema desarrollado.
* Aplicar los distintos conocimientos adquiridos en el Master en el desarrollo del TFM.

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

- Orientaciones sobre la elaboracion de un TFM (cémo establecer objetivos, uso de metodologia,
estructura conceptual y desarrollo de ideas).

- Guia sobre el adecuado uso de las normas APA.

- Tutorias individualizadas con un profesor del Master que guiara en el desarrollo del trabajo.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividad Horas de dedicacién Horas de trabajo personal del Porcentaje de
Formativa presencial del estudiante estudiante. presencialidad
Actividades 30
introductorias
Lectura y estudio de 40 120

materiales didacticos

Tareas individuales,
actividades de
interaccion y casos

Preparacion de 60
pruebas de

Preparacion y
asistencia a las clases
magistrales virtuales

Tutorias 10 5
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Realizacién de
pruebas de 16 19
evaluacion

Total 300 Total ho.ras 96 Totall Horas Trabajo 504 32%

Presenciales Auténomo
Horas
SISTEMAS DE EVALUACION

Prueba de evaluacién Ponderacion maxima Ponderacion minima
Test de evaluacion 60% 0%
Resolucidn de casos practicos e individuales 70% 20%
Participacion en foros y actividades de interaccién 40% 0%
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