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DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

Produccién y Comercializacion de Vinos y Bebidas Espirituosas" es una asignatura obligatoria en'el Curriculum
del Grado de Gastronomia. Esta enfocada en 3 &reas clave. En primer lugar, los métodos de preduccion de vinos
y destilados y las razones que hay tras las distintas calidades, estilos y precios existentes. En segundo lugar, la
situacién global del mercado y los desafios a los que la industria debe hacer frente. Y finalmente, las diferentes
estrategias de venta de estos productos, en los mercados locales y de exportacion.
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OBJETIVO

El objetivo final de esta asignatura es comprender los distintos procesos y costes que implica la produccién de
vinos y bebidas espirituosas, asi como la estructura de mercado, y aplicar ese conocimiento a la seleccion de un
portafolio relevante y a su venta y distribucion, particularmente en el canal HORECA. Adicionalmente, los
estudiantes deben comprender las cuestiones éticas y de responsabilidad social que implica la produccién y
distribucién de vinos y destilados. Y se espera de ellos que apliquen dichos principios de responsabilidad a lo
largo de su carrera profesional.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

- Los estudiantes deben tener conocimientos basicos de produccién y cata de vinos, adquiridos en la asignatura
de segundo afo "Fundamentos y Cultura del Vino".

- No se esperan conocimientos previos sobre produccion de bebidas espirituosas.

- Se espera de los estudiantes un conocimiento basico de los fundamentos de ventas y marketing, adquiridos en
los semestres 1 a 5.

CONTENIDOS

1. ESTRUCTURA DEL MERCADO DE VINOS Y BEBIDAS ESPIRITUOSAS. FACTORES Y TENDENCIAS
CLAVE.

2. PRODUCCION INTERNACIONAL DE VINOS Y DESTILADOS. ESTILOS CLAVE. FACTORES QUE AFECTAN
A SU PRECIO, CARACTERISTICAS Y CALIDAD. CATA Y EVALUACION.

3. COMERCIALIZACION DE VINOS Y DESTILADOS (VENTAS Y MARKETING).

4. RESPONSABILIDAD SOCIAL EN LA DISTRIBUCION DE VINOS Y DESTILADOS.

ACTIVIDADES FORMATIVAS
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Clases. Si bien una parte de los contenidos seran impartidos en clase por el profesor, se espera de los estudiantes
una participacion activa que demuestre su comprension y razonamiento critico.

Aprendizaje basado en proyectos / trabajos en equipo. Los estudiantes deberan trabajar de forma colaborativa para
demostrar su comprension de la estructura del mercado y las estrategias empleadas por las diferentes compafiias.
Estudio / ejercicios individuales y 'flipped classroom'. Leer y analizar informacién con una perspectiva critica son
parte esencial de la asignatura y de las competencias a adquirir en el grado. Parte de los materiales podran ser
compartidos por el docente para discusién en clase o para completar trabajos individuales, como parte del sistema
de evaluacién continua.

Clases magistrales. Podra invitarse a expertos de la industria a compartir su conocimiento y experiencia con
nuestro alumnado, de forma que puedan tener una vision de primera mano de profesionales del sector en ejercicio.
Tutorias. Podran tener lugar de forma presencial u online, haciendo uso de los medios disponibles en el aula
virtual, con el fin de guiar a los estudiantes en los diferentes contenidos y trabajos, asi como en el uso de distintas
fuentes e informacion.

DISTRIBUCION DE LOS TIEMPOS DE TRABAJO

ACTIVIDAD PRESENCIAL TRABAJO AUTONOMO/ACTIVIDAD NO
PRESENCIAL

60 horas 90 horas
Ensefianza en clase y teoria 40h Lectura y estudio individual 40h
Cata y evaluacion de vinos y destilados. Presentacién y Trabajos individuales y en grupo, lectura y pre-
discusion de trabajos en grupo. Exadmenes y evaluacion. evaluacion de textos y casos de estudio 50h
20h

COMPETENCIAS

Competencias basicas

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la
base de la educaciéon secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto
avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su
campo de estudio

Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y posean
las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion
de problemas dentro de su &rea de estudio

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su area
de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un puablico tanto
especializado como no especializado

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios
posteriores con un alto grado de autonomia
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Competencias generales

Asumir un compromiso ético personal e institucional en el trabajo

Desarrollar las competencias profesionales de humildad en el trabajo, constancia en la practica, orden y
disciplina, autocritica objetiva y espiritu de superacion

Reconocer la importancia de las dimensiones sociales y medioambientales de su ejercicio profesional y
empresarial, y de la necesidad de un cédigo deontoldgico profesional

Saber trasladar la teoria y conocimientos adquiridos a realidades y acciones practicas

Adoptar una actitud de avidez intelectual, interés cientifico y blsqueda del saber y la verdad en su desempefio
profesional y personal

Competencias especificas

Entender y saber mantenerse actualizado acerca de la realidad del entorno, necesidades, mercado y aplicaciones
del sector gastronomico, hotelero y de las artes culinarias

Considerar siempre al cliente como la razén de ser de la empresa

Capacidad de organizar las acciones comerciales y promocionales de la empresa buscando la calidad como
derecho del cliente y ventaja competitiva de marketing.

Adquirir un dominio de la terminologia internacional del mundo gastrondmico en todas su facetas: técnicas
culinarias, recetas, productos, elementos quimicos, fenédmenos y procesos bioldgicos y bioquimicos, tecnologias,

normativas, denominaciones de origen, procesos y difusion a los medios

Conocer y saber relacionar entre si todas las areas funcionales de la empresa

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El alumno identifica los estilos y categorias clave existentes en vinos y bebidas espirituosas.

Los alumnos pueden describir las principales caracteristicas de cualquier vino o bebida espirituosa, de una forma
sistematica y objetiva.

El alumno es capaz de identificar los diferentes estilos y precios existentes en las categorias de vinos y bebidas
espirituosas.

Los alumnos conocen y son capaces de explicar la situacion global del mercado internacional de'vinos y bebidas
espirituosas.

El alumno entiende las diferentes estrategias de marca en vinos y bebidas espirituosas, en relacion con su
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situacioén en el mercado.

El alumno disefia un plan de marketing y ventas alineado con la estrategia de companiia.

El alumno analiza situaciones reales a través de casos de estudio y propone un plan de accion en consecuencia.

Los alumnos analizan datos de mercado para disefiar planes de accion relevantes y que den respuesta a estas
situaciones.

El alumno comprende las implicaciones éticas de la venta de vinos y bebidas espirituosas, asi como la relevancia
de disefar y ejecutar politicas de responsabilidad social.

SISTEMA DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE

La evaluacién de esta asignatura esta basada en la evaluacion continua y la demostracion de su conocimiento.
Los criterios de evaluacion estan directamente relacionados con los recursos y metodologias empleados durante el
proceso de aprendizaje.

La asistencia es obligatoria y el profesor registrara informacién detallada de la asistencia de cada alumno. Los
alumnos que asistan a menos de un 80% de las clases obtendran un 0 en el apartado de asistencia y participacion
activa.

SISTEMA DE EVALUACION PARA ALUMNOS QUE ASISTEN REGULARMENTE: El sistema de evaluacion
estard basado en: - Trabajos individuales y grupales 35% - Asistencia y participacién activa en clase: 10%. -
Examen Final: 55%

SISTEMA DE EVALUACION ALTERNATIVO PARA ALUMNOS CON DISPENSA ACADEMICA Este sistema esta
destinado a alumnos repetidores que no se acojan al sistema ordinario de evaluacién por no poder asistir a las
clases de forma regular. También esta previsto para alumnos con dispensa, es decir, que por razon justificada han
recibido una autorizacion por parte de la direccién del grado para no asistir a clase. Los alumnos en segunda o
sucesivas matriculas deben contactar con el profesor para solicitar acogerse a este sistema. - Trabajo individual
especificamente asignado por el profesor: 40% - Examen Final: 60%

En convocatoria ordinaria es requisito imprescindible obtener como minimo un 5 en evaluacién continua y en el
examen final para aprobar. En convocatoria extraordinaria se mantienen calificaciones y pesos de los apartados de
evaluacion continua y solo se podra hacer media si la calificacion del examen es igual 0 mayor que 5.

Las conductas de plagio, asi como el uso de medios ilegitimos en las pruebas de evaluacion, seran sancionados
conforme a los establecido en la Normativa de Evaluacion y la Normativa de Convivencia de la universidad.

BIBLIOGRAFIA Y OTROS RECURSOS

Basica

edited by Kirby Moulton, James Lapsley. Successful wine marketing / New York :Springer,2006.

The Wine & Spirit Education Trust Vinos: mirando mas alla de la etiqueta 2023
ISBN 978-1-913756-92-5

BROOM, D. Distiling Knowledge 2013
The Wine & Spirit Education Trust

WAGNER,P., OLSEN, J., THACH, L. Wine Marketing and Sales. Success Strategies for a Saturated Market. 2010
Ed. The Wine Appreciation Guild. San Francisco. ISBN: 978-1-934259-25-2
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Complementaria

OlV STATE OF THE WORLD VINE AND WINE SECTOR 2023 APRIL 2024
https://www.oiv.int/sites/default/files/2024-
04/0IV_STATE_OF THE WORLD_VINE_AND WINE _SECTOR IN _2023.pdf

TDB The Drinks Business Online
https://www.thedrinksbusiness.com/

WiM Wine in Moderation Online
https://www.wineinmoderation.eu/es/

MORA, P. Wine Business Case Studies: Thirteen Cases from the Real World of Wine Business Management

2014
Ed. The Wine Appreciation Guild and Bordeaux College of Business. ISBN 9781935879718
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