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Master en Direccion Hotelera y Restauracion

Cddigo -Asignatura 58001 — Direccion de marketing
" Administracién y direccion
Bloque Tematico y Tipo de asignatura Obligatoria
de empresas
. Horas de trabajo
Horas presenciales 42 horas 108 horas
auténomo

BREVE DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

En la actualidad, dentro de entornos altamente competitivos, las claves del éxito empresarial, no se basan
sblo en tener un buen producto sino en saber a quién ofrecerlo y cudl es la manera mas efectiva de hacérselo
llegar.

En la asignatura de Direccién de Marketing se presentaran las caracteristicas identificativas del producto de
restauraciéon que condicionan su venta, planteando la comercializacién como una necesidad y una
oportunidad para la optimizacidn de resultados.

El objetivo principal de esta asignatura es dotar al alumno de los elementos clave en la toma de decisiones
de marketing contextualizando a la empresa de restauracién en el complejo ambito de la actividad turistica
e introducirlo en las nuevas técnicas de comercializacion: comunicacién, comercializacion electrénica,
revenue management, etc.

COMPETENCIAS BASICAS

CB8- Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de
formular juicios a partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las
responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacidén de sus conocimientos y juicios.

CB9- Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las
sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiiedades.

CB10- Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habrd de ser en gran medida auto dirigido o auténomo.

COMPETENCIAS GENERICAS

CG1- Orientarse al negocio.
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CG3- Emprender proyectos innovadores.

CE2- Coordinar y conducir la actividad comercial en las empresas hoteleras y de restauracion.

CE6- Definir las politicas necesarias para la consecucién de los objetivos derivados del analisis estratégico
de la empresa.

Business Plan- Estructura y contenidos de un plan de marketing.

Desarrollo y fases de implementacién de un plan de marketing (analitica, estratégica, operativa).
Plan de Comunicacién. Técnicas de comunicacién on line- off line.

Canales de comercializacién. Comercializacién y distribucion electrénica.

vk wnN e

Revenue Management. Herramientas e indicadores.

La metodologia de aprendizaje de la asignatura estd basada en exposiciones de conceptos e ideas,
complementadas con ejemplos y casos practicos de aplicacién, ademas de discusiones en grupo y
actividades.

El método de imparticién incluye desde clases tedricas, a estudio de casos representativos y una salida de
campo que ayudara al alumnado a asimilar mejor los contenidos.

La evaluacion es el proceso de valoracion del grado de logro de los aprendizajes por parte del estudiante en

relacién a las competencias propias de esta asignatura.

En este sentido, el estudiante podra optar por ser evaluado de forma continua durante el curso o mediante

una evaluacidn unica al final del periodo establecido.

Evaluaciéon Continuada: consiste en la valoraciéon del proceso de ensefianza-aprendizaje a partir del
seguimiento continuado durante el curso del trabajo que realiza el estudiante y de los aprendizajes que
incorpora. Para poder optar a ser evaluado en esta modalidad, hara falta asistir a un minimo del 80% de las

clases presenciales.
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Evaluacién Unica: consiste en la valoracién de este proceso al final del periodo establecido, para aquellos
estudiantes que, por razones justificadas, no han podido asistir regularmente a las clases presenciales. Esta

valoracidn se realiza a partir de las evidencias que esta asignatura tiene asignadas para dicha modalidad.

Sistemas de evaluacion Continua Unica
Trabajos realizados por el estudiante 50 % 50 %
Prueba escrita final 50 % 50 %

Proceso de revision y re-evaluacion

El estudiante tiene derecho a la revisién de todas las evidencias de evaluacidn que hayan sido disefiadas para

la valoracion de su aprendizaje.

En el supuesto de que el estudiante no consiga lograr los objetivos de aprendizaje de la asignatura, para optar
a una reevaluacion y poder presentar o realizar una nueva evidencia de evaluacidn, serd imprescindible

cumplir alguna de las siguientes condiciones:

Tener una calificacién igual o superior a 5 de la media de las actividades llevadas a cabo a lo largo del semestre
sin tener en cuenta las pruebas finales (sea evaluacién continua o Unica) haberse presentado a la prueba

final.
Tener una calificacion minima de “4” de nota final de la asignatura.

La maxima calificacion en el caso de la reevaluacién que se podra obtener es un “5” de nota final de la

asignatura.
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