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BREU DESCRIPCIÓ DE L’ASSIGNATURA 
 
 

Màrqueting és una de les àrees rellevants de la gestió de les organitzacions que, juntament 
amb les altres: finances, recursos humans, producció (o servucció), control de gestió etc., 
conformen els mecanismes que permeten a l'organització aconseguir els seus objectius. 
Així mateix, dins de la pròpia activitat operativa del màrqueting, disposem de diverses 
eines (producte, servei, marca, preu, etc.) que ens ajuden en aquest repte d'aconseguir 
els objectius, així com la gestió de les vendes, les quals estan molt lligades a altres 
activitats com la comercialització, sent funcions clau relacionades molt directament amb 
els objectius. 
Aquesta assignatura pretén dotar a l'alumne de les competències clau per a entendre i 
aplicar les tècniques de vendes i la seva gestió dins del marc del màrqueting. 

 
 

COMPETÈNCIES GENÈRIQUES 
 
 

CG06 - Orientar-se al client. 
 
 

COMPETÈNCIES ESPECÍFIQUES 
 

 
CE06 - Analitzar i avaluar el potencial turístic per al disseny de productes, serveis i projectes. 
 
CE10 - Comercialitzar productes, serveis i projectes turístics. 
 
CE17 - Entendre i implementar estàndards de qualitat en els processos del servei turístic. 

 
 

RESULTATS  D’APRENENTATGE 
 
 

1. Conèixer els conceptes i eines més actuals de planificació, organització, direcció 
coordinació i control. 

2. Conèixer les principals tendències, dinàmiques, paradigmes i conflictes observats en 
l’evolució de l’activitat hotelera. 

3. Fer servir eines de comercialització hotelera; Revenue Management, e-màrqueting, web 2.0. 
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4. Organitzar equips comercials i promoure la venda entre ells 
5. Resoldre els problemes que poden tenir els clients 

 
 
CONTINGUTS TEMÀTICS 

 
 

1. Procés de Vendes 
1.1 Introducció a l'assignatura 
1.2 El procés de venda, vendes experiencials i storytelling 
1.3 Vendes hoteleres: vocabulari comercial hotels, independents versus cadenes, consorcia 
1.4 Satisfacció, fidelització i vinculació d'hostes 

 
2. El procés de compra 

2.1 Customer Journey 
2.2 La identificació de les necessitats i desitjos del client 
2.3 La cerca d'informació i l'avaluació d'alternatives 
2.4 El procés de presa de decisions de compra, motivació emocional i racional 
2.5 Estudi de cas de Disney 

 
3. Planificació de Vendes 

3.1 Anàlisi de competència, anàlisi de producte, anàlisi d'ubicació 
3.2 Anàlisi practico: hotels a Barcelona 
3.3 Estudi de cas: Catalonia Hotels 

 
4. L'art de vendre 

4.1 Estudi de cas: Thinking Strawberries 
4.2 . Rapport, el model d'Alan Monroe i el Elevator Pitch 
4.3 La superació d'objeccions 
4.4 Upselling & cross selling 
4.5 Estudi de cas: Barceló Hoteles 

 
5. Vendes en el món real 

5.1 Visita a una fira o un hotel 
5.2 Presentació final 

 
METODOLOGIA D’APRENENTATGE 

 
 

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 competències 
assignades, i que impliquen el desenvolupament de diferents tipus de capacitats referides a 
l'aprenentatge de processos i aplicabilitat d'actituds dins de l'entorn de les organitzacions, a 
partir de les activitats següents: 

• Classes expositives 
• Estudis de casos 
• Debat dirigit 
• Exercicis pràctics 
• Aprenentatge basat en problemes 
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SISTEMA D’AVALUACIÓ 
 
 

El  sistema d’avaluació  mesura  el  procés d’aprenentatge  de l’estudiant tenint en  compte  
les  diferents 
competències i continguts de cada 
assignatura. 

 
Els estudiants poden escollir entre l’avaluació contínua o 
l’avaluació única: 

 
Avaluació Contínua: el procés d’ensenyament - aprenentatge és avaluat a través d’un 
seguiment continu de les activitats realitzades pels estudiants durant el semestre i una 
avaluació individual final. Els estudiants han d’assistir a les classes per tal de ser avaluats 
mitjançant l’avaluació contínua. 

 
Avaluació Única: aquells estudiants que no poden assistir regularment a classe poden 
escollir ser avaluats a través de l’avaluació única. El procés d’ensenyament - aprenentatge 
és avaluat mitjançant l’avaluació de totes les activitats i una prova individual final. 

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

 
La planificació de les activitats d’avaluació serà pública pels estudiants des de la data d’inici 
de l’assignatura. 

 
Activitats Tipus Continuada Única Setmana 
d’entrega 

Quatre Quiz 
 
Projecte en Grup 

 
 
 
 
 
 
Prova individual final 

Individual 40 % 0 % Setmana 12 
 
Individual 
(única) / 

20 % 50 % Setmana 
14 grupal 
(continuada) 

 
Data   oficial   de   la 

Individual 40 % 50 % 
Prova final 

 TOTAL 100% 100% 

 
Per aprovar l’assignatura és requisit indispensable haver obtingut una nota mínima de “5” a la 
prova/es individual final. 

 
Revisió i Reavaluació de l ’As si g natur a  

 
L’estudiant té dret a la revisió de totes les evidències d’avaluació que hagin estat 
dissenyades per a la valoració del seu aprenentatge. 
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Si  l’estudiant  no  aconsegueix  assolir  els  objectius  d’aprenentatge  de  l’assignatura,  per  a  
optar  a  una 
reavaluació d’assignatura i poder presentar o realitzar una nova evidència d’avaluació, serà 
imprescindible 
complir alguna de les següents condicions: 

 
A) Haver assolit una qualificació igual o superior a 5 de mitjana de les activitats dutes a 
terme al llarg del semestre sense tenir en compte la/es prova/es final/s (sigui avaluació 
contínua o única) i haver-se presentat a la prova final. 

 
B) Haver assolit una qualificació mínima de “4” de nota final de l'assignatura. 

 
La màxima qualificació en el cas de la re avaluació a la que es podrà optar és un “5” de 
nota final de l’assignatura. 
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