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DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

competitivo.

Marketing Avanzado se enfoca en el proceso de marketing para la motivacién de propuestas al cliente en la
hospitalidad y sector de la restauracién. La asignatura incluye y desarrolla procesos clave, actividades e
indicadores de rendimiento o las herramientas necesarias para ejecutar y planificar un plan de marketing que
apoye la estrategia competitiva de la marca y afiada valor a los accionistas en el clima actual que cada vez es mas

Marketing avanzado concluye la formacién que lleva a entender y ejecutar un plan de marketing de éxito. La
asignatura repasa y refresca los conocimientos previamente aprendidos en las asignaturas de fundamentos de
marketing, estrategias de producto y marca, comportamiento del consumidor, estrategias de comunicaciéon y
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direccién comercial de ventas. El alumno debe estar familiarizado con conceptos teéricos, pero sobre todo con las
buenas practicas y su aplicacién en la industria de la hospitalidad. Esto Ultimo ha sido adquirido a través de la
reflexion personal y estudio de lecturas y libros de manuales, asi como de exposiciones de casos practicos reales a
través de la actividad de outdoors o estudios de casos. Por otro lado, marketing avanzado abre las puertas a la
practica de casos reales ofreciendo un a metodologia secuencial para planificar, desplegar e implantar las
actividades de marketing.

Finalmente, para superar y alcanzar un desarrollo personal profesional los alumnos deben mostrar en su
comportamiento de aprendizaje y de relacién con sus comparieros y comunidad universitaria los valores que en la
ufv se exigen.

El Marketing Avanzado se centra en el proceso de marketing para el desarrollo de propuestas de valor
focalizadas en el cliente, para la industria hotelera y el sector de la restauracion.

La asignatura presenta los procedimientos, actividades e indicadores de desempefio clave para planificar y
ejecutar un Plan de Marketing que sustente la estrategia competitiva de la empresa y afiade valor a los
principales grupos de interés.

El Marketing Avanzado concluye la formacion para entender y ejecutar un plan de marketing exitoso. La
asignatura repasa y refresca los aprendizajes previos alcanzados con materias como Fundamentos de Marketing y
seguido con Politicas de Producto y Marca, Comportamiento del Consumidor en la Industria Hotelera, Estrategias
de Comunicacion y Direccion Comercial y de Ventas.

El estudiante debe estar familiarizado con los conceptos teéricos pero, ademas, con las mejores practicas y
aplicaciones en la industria de la hospitalidad, adquiridos con la reflexion personal y el estudio de conferencias, y la
exposicion practica a situaciones de la vida real a través de estudios de casos y actividades "outdoors". Por otro
lado, el marketing avanzado abre la puerta a la practica de casos reales, brindando al estudiante un método para
planificar, desplegar e implantar las actividades de marketing.

Finalmente, para superarse y lograr el desarrollo 6ptimo como persona, los estudiantes de Marketing Avanzado
tienen que mostrar en su conducta de aprendizaje y en las relaciones con sus compafieros y la comunidad, las
virtudes y valores que en la UFV demandamos.

OBJETIVO

El proposito de Marketing Avanzado es brindar al estudiante un conocimiento sélido y audaz de la disciplina de
Marketing, a fin de planificar y reaccionar ante los desafios que enfrentara como gerente en la industria de
servicios de hospitalidad y alimentos.

El alumno sera capaz, al final del curso, de construir un Plan de Marketing completo con los cuatro pasos
(planificacion, implementacion, control y ajuste), controlar la ejecucion y conocer el retorno esperado y real de las
actividades de marketing.

Los objetivos especificos de la asignatura son:

Los fines especficos de la asignatura son:

Evaluar y revisar los fundamentos de una estrategia de marketing de éxito en los sectores de hosteleria'y
restauracion. Especial foco en el Marketing Interno y en el impacto social de las actividades empresariales.

Comprender las necesidades y estados de necesidad de los consumidores y como alcanzar la maxima
satisfaccion con los recursos de la empresa. Préctica fluida con el proceso TSP clésico, analisis FODA y la
propuesta Gains-Pains del método Canvas (modelos de negocio).

Comprender los desafios y oportunidades del entorno global y digital en el sector viajes, hospitalidad y la industria
de la alimentacion. Oportunidades y amenazas de la economia circular y la desintermediacion. Conocimiento
comprobado del método de andlisis PESTELED. Poder diagnosticar, identificar y vivir con una propuesta de valor
que destaque en este panorama nublado.
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Identificar y comprender los activos clave de la empresa (marca, patrimonio, ubicacion...) y como explotarlos.
Gestion patrimonial e inmobiliaria. Orientacion en RSC para comprender los deberes de una estrategia
responsable y sostenible y los beneficios para la empresa y los principales grupos de interés (empleados,
clientes, sociedad).

Entender y desarrollar un plan de comunicacién corporativa y de marca equilibrado y eficaz. Objetivos, recursos e
indicadores de desempefio. Efecto de ingreso (demanda) y costo.

Alcanzar una capacidad altamente desarrollada para planificar y ejecutar el Plan de Marketing, a través de
procedimientos de planificacién de proyectos.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Los estudiantes deben haber demostrado conocimiento y comprension en un area de estudio que se base en
materias previas relacionadas:

- fundamentos de marketing

- politicas de marca y producto

- comportamiento del consumidor

- politicas de comunicacion

- gestion comercial y de ventas.

CONTENIDOS

1.- PROPOSITO, MISION, VISION Y ESTRATEGIAS

2.- PRODUCTO, SERVICIO & EXPERIENCIA - SERVICIO AL CLIENTE.
3.- COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE

4.- ESTRATEGIAS DE MARKETING - POSICIONAMEEINTO

5.- INVESTIGACION DE MERCADO - DATA

6.- PRECIOS

7.- OBJETIVOS Y MEDICION - KPIs

8.- VENTAS

9.- PLANIFICACION MEDIOS DIGITALES

ACTIVIDADES FORMATIVAS

En las actividades formativas de la asignatura, se utilizaran metodologias de innovacién docente:

El aula invertida, la discusién de casos en grupo y las actividades de investigacion.

Conferencias en aulainvertida: A diferencia de las clases magistrales anteriores, las conferencias se introducen
con una presentacion de temas por parte del profesor para fijar los fundamentos teéricos y luego, también se
contara con la participacion activa de los estudiantes, la actitud critica y la exposicion de diferentes puntos de vista.
ser estimulado. El alumno debe tener el protagonismo en el proceso de aprendizaje.

Debate de casos y sesiones de clase de resolucidon de problemas: Los alumnos se enfrentaran a ejercicios
practicos para resolver de forma autbnoma y compartir en grupo, tanto en clase como fuera de clase. El profesor
actuara preferentemente como guia o asesor.

Estudio personal y trabajo préactico: tanto tedrico como practico, es necesario para completar el proyecto final,
como lo es el Plan de Marketing.

Si es posible, se fomentara el trabajo colaborativo en determinadas etapas del curso, para desarrollar habilidades
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de liderazgo y gestion de equipos (ABP de alumnos de 2° curso). Actividad de investigacion, lectura de articulos,
revision y discusion de videos, peliculas y piezas comerciales. Para mantenerse actualizado y saber lo que sucede
en el “mundo real”, es fundamental leer diariamente revistas, paginas web y sitios web especializados.

Redaccién y presentacion de proyectos académicos: a través del trabajo de curso individual (el plan de
marketing de un proyecto), los estudiantes practicaran reglas y normas, desarrollaran una escritura sélida y clara'y
prepararan piezas breves y convincentes para su presentacion.

En clase, la practica de la presentacién aumentara la habilidad, facilitara el acceso a la tecnologia y mejorara las
habilidades para recibir y dar retroalimentacion.

Evaluacion: A lo largo del curso, los estudiantes seran evaluados y calificados en relacion con las diferentes
habilidades y resultados de aprendizaje que se pretenden en la asignatura.

DISTRIBUCION DE LOS TIEMPOS DE TRABAJO

ACTIVIDAD PRESENCIAL TRABAJO AUTONOMO/ACTIVIDAD NO
PRESENCIAL
60 horas 90 horas
- Clases magistrales 20h Estudio y trabajo individual en proyecto personal
Presentacion de casos y debates 28h 40h
Presentacion de proyectos personales y colaborativos Investigacion y elaboracion de casos 30h
7h Equipo colaborativo trabajo 20h
Examenes y tutorias 5h

COMPETENCIAS

Competencias bésicas

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la
base de la educacion 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 vocacién de una forma profesional y posean
las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de argumentos y la resolucién
de problemas dentro de su area 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 publico 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

Competencias generales
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Comprender las diferentes formas de liderazgo dentro de la misién personal y asumir el desarrollo de las
competencias desde la persona: temperamento, caracter y personalidad

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 superaciéon

Asumir y conocer los principios del desempefio de las funciones directivas a nivel de departamento, proyecto y
empresa en los sectores de hoteleria y restauraciéon

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

Adoptar una actitud de avidez intelectual, interés cientifico y busqueda 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 gastrondmico, 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.

Comprender y valorar la influencia de la gastronomia y las artes culinarias en el medio social: familia,
comunidades locales y regionales, desarrollo econémico, desarrollo social y medios de comunicacion

Desarrollar las destrezas de comunicacion interpersonal y grupal y comprender el proceso de su aplicacion en el
ambito de la empresa y sus recursos humanos, en direccion general y de funciones, departamentos y proyectos

en el sector

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

A través de conferencias e investigaciones individuales, el Estudiante es capaz de comprender y juzgar con un
enfoque critico y responsable, la situacién de la industria de la hospitalidad a nivel mundial y local.

A través de la investigacion y la reflexion en clase sobre las principales caracteristicas de la evolucion de la
relacion de los consumidores con la industria, el estudiante es capaz de construir suposiciones, desarrollar

hipétesis, revisarlas y por lo tanto, proponer planes de acuerdo con la satisfaccion de las necesidades actuales y

futuras del consumidor.
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Con un estudio s6lido y parsimonioso de conferencias y empresa casos, el estudiante es capaz de crear,
implementar las actividades principales y marcar el camino para la ejecucién y el control de un plan de marketing
sano y audaz, coherente con el plan de negocios y la mision y vision de la empresa.

Con compromiso personal y compartiendo tiempo con comparieros y practicantes, el estudiante puede evaluar
cémo alinear la actitud y el comportamiento con un enfoque responsable y sostenible de las costumbres,
proveedores, empleados y la sociedad. Hacer el bien y hacerlo bien.

Con la exposicién de la contribucion personal y el trabajo colaborativo, el Estudiante crea un estilo de
comunicacién efectivo y convincente, escrito y oral, con un pensamiento ordenado y estructurado.

Como una combinacion de esfuerzo individual, conferencias, estudios de casos y tutorias, el Estudiante integra
una mente estratégica transversal, siendo capaz de elegir, recomendar y evaluar las decisiones generales de
marketing que impactan directamente en el desempefio y los resultados financieros de una empresa.

Con la solucion de casos, juicio de articulos y evaluaciéon de exteriores, el Estudiante escanea el entorno de la
industria y juzga el contexto , buscando estimulos para la creatividad y el conocimiento.

SISTEMA DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE

Se aplicard un sistema de evaluacion continua, donde cada tarea sera comunicada previamente en clase. Para
aprobar el curso a través de este proceso de evaluacidn continua, el estudiante debe asistir y participar
regularmente en cada actividad demandada.
1.- CONVOCATORIA ORDINARIA.
1.1.- Sistema ordinario de evaluacion.
Evaluacion continua 50% Preparacion de casos, proyectos de investigacion y tareas

10% Participacion en clase

10% Asistencia

10% Evaluacion practica en clase, participacion activa en casos a desarrollar durante el tiempo de clase

10% Evaluacion diaria

20% Control intermedio,
examen final 40%
Para superar y aprobar la materia el alumno debera sacar més de un 5 en los examenes y en la evaluacion
continua.
1.2.- Sistema alternativo de evaluacién.
Alumnos con dispensa Académica (aprobados por Coordinacion académica), estudiantes en intercambio
internacional:
Trabajo individual (plan de marketing dentro del plan de negocios) 30%
Examenes, examen parcial y final 70%
Los estudiantes en su segunda o sucesivas matriculas pueden optar por la evaluacion ordinaria o alternativa, pero
deben informar al profesor sobre esa decision al inicio del periodo de clase.
Los alumnos en intercambio internacional deben conocer su sistema de evaluacién y ponerse en contacto con el
profesor para resolver cualquier duda. Para aprobar la asignatura, el alumno debera obtener mas de un 5 en los
examenes y en el trabajo de curso.
2.- CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA.
2.1.- Evaluacidn ordinaria: El sistema de evaluacién ha sido disefiado para que el alumno trabaje de forma
regular y constante durante la duracion de toda la asignatura.

Pagina 6



Esto supondra que, para aprobar la asignatura en convocatoria extraordinaria, se tendra en cuenta la regularidad
en el trabajo y la nota obtenida se reservara para la nota final.

El examen final tendra el nivel de exigencia que permita acreditar que se han alcanzado los minimos equiparables
a los alcanzados por el alumno que ha trabajado a lo largo del semestre

Notas de evaluacion continua (procedentes de convocatoria ordinaria): 50%. Examen de convocatoria
extraordinaria: 50%

2.2. - Evaluacion alternativa: los alumnos con dispensa académica que no la hayan hecho, deberan entregar en
la convocatoria extraordinaria el proyecto individual.

Individual (plan de marketing dentro del plan de empresa) 30%. Examenes, examen parcial y final 70%

Para aprobar la asignatura en la convocatoria extraordinaria, los alumnos deberan sacar mas de un 5 en el
examen.

Las conductas de plagio, asi como la utilizacion de medios ilegitimos en las pruebas de evaluacion, seran
sancionadas de acuerdo con lo establecido en las Normas de Evaluacién y Normas de Convivencia de la
Universidad.

BIBLIOGRAFIA Y OTROS RECURSOS

Basica

Kotler, Philip (1931-) Marketing Management [Recurso electrénico] / 152. Londres :Pearson Education,2019.

Complementaria

Jurgen Klaric Vende a la mente, no a la gente
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