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BREU DESCRIPCIO DE L’ASSIGNATURA

Com es fan les prediccions d’ocupacié d’un hotel? Com es gestiona I'inventari d’un hotel?
Quin és el nivell optim d’overbooking? Com es dissenya I'estratégia de preus d’un hotel?
Quines eines existeixen per distribuir els productes hotelers? Aquest curs dona resposta a
les preguntes anteriors, entre d’altres, i proporciona una introduccié a la ciéncia del Revenue
Management. Es comenga amb una breu mirada als origens del Revenue Management i una
introduccidé a la seva aplicacio. A continuacio, es dota als estudiants d’eines per poder portar
a terme prediccions, gestionar l'inventari, gestionar el preu i distribuir els productes
hotelers.

COMPETENCIES GENERIQUES

CGO02- Tenir visié de negoci.
CGO06- Orientar-se al client.

CGO07- Prendre decisions i resoldre problemes, interpretant i avaluant amb esperit critic els
resultats obtinguts.

COMPETENCIES ESPECIFIQUES

CEOQ6- Analitzar i avaluar el potencial turistic per al disseny de productes, serveis i projectes.

CEQ9- Coneixer i utilitzar les tecnologies de la informacid i els sistemes de gestié de la
informacié en turisme.

CE10- Comercialitzar productes, serveis i projectes turistics.

RESULTATS D’APRENENTATGE
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1. Identificar aspectes clau dels productes hotelers.
2. Conéixer els metodes quantitatius i qualitatius aplicats al sector hoteler.

3. Aplicar les eines i aplicacions basiques com: investigacié de mercats o pla de
marqueting, creacié de productes turistics, determinacié de preus, comercialitzacid
i comunicacio.

4. Coneixer les principals técniques de negociacio.

5. Conéixer els efectes de les TIC en els procediments operatius de les empreses
d'allotjament.

6. Fer servir eines de comercialitzacié hotelera; Revenue Management, e-marqueting,
web 2.0.

7. Crear productes, determinar preus de venda i planejar la prestacié dels serveis amb
un enfocament marqueting.

1. Introduccid i bases del Revenue Management
Els origens del Revenue Management
La definicio del Revenue Management
Les bases del Revenue Management
2. Fonaments analitics de la industria hotelera
Qui soén els actors de la industria hotelera?
Classificacions utilitzades per la industria hotelera
Competitive sets (comp set)
3. Fonaments matematics de la industria hotelera
Dades dels hotels i Key Performance Indicators (KPIs)
Dades del comp set i KPIs
Dades de la industria
Questions internacionals

4. Prediccions
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La importancia de les prediccions en el Revenue Management
Metodes basics de prediccio
Errors en les prediccions
5. Gestioé de la capacitat
Gestid de l'inventari
Overbooking
Restriccions per gestionar l'inventari
6. Gestio del preu
La importancia dels preus
Com podem fixar el preu?
Discriminacié de preus
Matriu de preus
OTAs, opaque, wholesale partners i preus per grups
7. Analisi del rendiment
Introduccié a les dades de propietats STAR (XLSTAR i dSTAR)
Comparativa amb dades STAR mensuals
Comparativa amb dades STAR setmanals8. Canals de distribucid
8. La importancia dels canals de distribucié
Metacercadors
OTAs i Meta en diferents arees geografiques

Programari necessari per gestionar els canals de distribucid
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Les metodologies d'aprenentatge associades en aquesta assignatura contemplen un ampli
ventall d'accions diferents a fi de donar resposta a l'assoliment de les competéncies
assignades, i que impliquen el desenvolupament de diferents tipus de capacitats referides
a l'aprenentatge de processos i aplicabilitat d'actituds dins de I'entorn de les organitzacions,
a partir de les activitats seglents:

e Classes expositives

o Exercicis practics

e Aprenentatge basat en projectes
e Aprenentatge cooperatiu

SISTEMA D’AVALUACIO

El sistema d’avaluacié mesura el procés d’aprenentatge de I'’estudiant tenint en compte les
diferents competéncies i continguts de cada assignatura.

Els estudiants poden escollir entre I'avaluacié continua o I'avaluacio unica:

Avaluacié Continua: el procés d’ensenyament - aprenentatge és avaluat a través d’un
seguiment continu de les activitats realitzades pels estudiants durant el semestre i una
avaluacio individual final. Els estudiants han d’assistir a les classes per tal de ser avaluats
mitjangant l'avaluacié continua.

Avaluacié Unica: aquells estudiants que no poden assistir regularment a classe poden
escollir ser avaluats a través de I'avaluacié unica. El procés d’ensenyament - aprenentatge
és avaluat mitjangant I'avaluacié de totes les activitats i una prova individual final.

Per acollir-se en aquesta modalitat cal sol-licitar-ho a través de |'apartat d’avaluacié del
Campus Virtual dins dels primers 15 dies des de I'inici de I'assignatura.

La planificacié de les activitats d’avaluacié sera publica pels estudiants des de la data d’inici
de l'assignatura.

Activitats Continuada Unica Setmana

d’entrega
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Activitat 1: DEFINEIX

Grup 5% 3.3% Setmana 2
EL TEU HOTEL
Activitat 2: COMP
Grup 10% 6.7% Setmana 4
SET
Primer examen .
. Individual 5% 3.3% Setmana 5
parcial (KPIs)
Activitat 3:
ctivita Grup 10% 6.7% Setmana 7
PREDICCIONS
Segon examen
parcial (GESTIO DE Individual 5% 3.3% Setmana 9
L'INVENTARI)
Activitat 4: PRICING Grup 10% 6.7% Setmana 12
Co-avaluacio de les .
. Individual 15% 10% Setmana 14
activitats grupals
Prova final individual  Individual 40% 60% At final del curs
TOTAL 100% 100%

Per aprovar I'assignatura és requisit indispensable haver obtingut una nota final minima de
“5" sempre i quan I'estudiant hagi realitzat la prova/es o treball/s individuals establerts a
I'assigantura. Aquesta prova/es o treball/s final han d’estar qualificades amb un minim de “4”
per a poder calcular la mitjana de totes les activitats d’avaluacio realitzades durant el curs.

Revisié i Reavaluacié de I’Assignatura

L'estudiant té dret a la revisi6 de totes les evidéncies d’avaluacié que hagin estat
dissenyades per a la valoracio del seu aprenentatge.

Si I'estudiant no aconsegueix assolir els objectius d’aprenentatge de l'assignatura, per a
optar a una reavaluacio d’assignatura sera imprescindible haver obtingut una qualificacié
final de l'assignatura entre “4-4.9”, i haver-se presentat a la prova/es o treball/s finals
individuals del curs.

El procés de reavaluacié només implicara modificacié de I'acta de qualificacioé final en el cas
que la nova prova d’avaluacio sigui aprovada i, en qualsevol cas, la qualificacié maxima sera
de “5". Aquesta qualificacié fara mitjana amb la resta de qualificacions de les activitats
d’avaluacié que hagi realitzat I’estudiant durant el periode lectiu corresponent, tenint en
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compte els percentatges establerts en cada assignatura, configurant la nota final de
I'assignatura.
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