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BREVE DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA
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Marketing es una de las areas relevantes de la gestion de las organizaciones que, junto con
las demas: finanzas, recursos humanos, produccién (o servuccion), control de gestion etc.,
conforman los mecanismos que permiten a la organizacién alcanzar sus objetivos.

Asi mismo, dentro de la propia actividad operativa del marketing, disponemos de diversas
herramientas (producto, servicio, marca, precio, etc.) que nos ayudan en este reto de
conseguir los objetivos, asi como la gestion de las ventas, las cuales estan muy ligadas a otras
actividades como la comercializacién, siendo funciones clave relacionadas muy
directamente con los objetivos.

Esta asignatura pretende dotar al alumno de las competencias clave para entender y aplicar
las técnicas de ventas y su gestion dentro del marco del marketing.

COMPETENCIAS GENERICAS

CGO06- Orientarse al cliente.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

CEO6- Analizar y evaluar el potencial turistico para el disefio de productos, servicios y
proyectos.

CE10- Comercializar productos, servicios y proyectos turisticos.

CE17- Entender e implementar estandares de calidad en los procesos del servicio turistico.



entoacscrt PLAN DOCENTE

BS UNIVERSITAT o .
BARCELONA Grado de Turismo

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. Conocer los conceptos y herramientas mas actuales de planificacion, organizacion,
direccién, coordinacion y control.

2. Conocer las principales tendencias, dindmicas, paradigmas y conflictos observados en la
evolucion de la actividad hotelera.

3. Manejar herramientas de comercializacion hotelera; Revenue Management, e-marketing,

web 2.0.

Organizar equipos comerciales y promover la venta entre ellos.

Resolver los problemas que pueden tener los clientes.

ok

CONTENIDOS TEMATICOS

1. Proceso de Ventas

11 Introduccioén a la asignatura

1.2 El proceso de venta, ventas experienciales y storytelling

1.3 Ventas hoteleras: vocabulario comercial hoteles, independientes versus cadenas,
consortia

1.4  Satisfaccion, fidelizaciéon y vinculacion de huéspedes

2. El proceso de compra

2.1 Customer journey

2.2 Laidentificacion de las necesidades y deseos del cliente

2.3 Labusqueda de informacidn y la evaluacion de alternativas

2.4 El proceso de toma de decisiones de compra, motivacion emocional y racional
2.5 Estudio de caso de Disney

3. Planificaciéon de Ventas

3.1 Analisis de competencia, analisis de producto, analisis de ubicacion
3.2 Anadlisis practico: hoteles en Barcelona
3.3 Estudio de caso: Catalonia Hoteles

4, El arte de vender

41 Estudio de caso: Thinking strawberries

4.2 Rapport, el modelo de Alan Monroe y el Elevator Pitch
4.3 Lasuperacion de objeciones

4.4 Upselling & cross selling

4.5 Estudio de caso: Barcel6 Hoteles

5. Ventas en el mundo real

5.1 Visita a una feria o un hotel
5.2 Presentacion final
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Las metodologias de aprendizaje previstas contemplan una diversidad de procesos entre los
que cabe destacar aquellos cognitivos vinculados a la comprensiéon de los principios del
turismo y el sistema turistico global, la inclusién de competencias con un mayor componente
de capacidades técnicas; asi las actividades y dinamicas, tanto de tipo individual como
grupal, asociadas para esta asignatura son las siguientes:

» Clases expositivas

» Estudio de casos

» Debate dirigido

* Ejercicios practicos

* Aprendizaje basado en problemas

El sistema de evaluacion mide el proceso de aprendizaje del estudiante teniendo en cuenta
las competencias y los contenidos de cada asignatura.

Los estudiantes pueden escoger entre la evaluacién continua o la
evaluacion unica:

Evaluacién Continua: el proceso de ensefianza - aprendizaje es evaluado a través de un
seguimiento continuo de las actividades realizadas por los estudiantes durante el semestre y
una evaluacion individual final. Los estudiantes deben asistir a las clases para ser evaluados
mediante la evaluacién continua.

Evaluacién Unica: aquellos estudiantes que no pueden asistir regularmente a clase pueden
escoger ser evaluados a través de la evaluacion unica. El proceso de ensefianza - aprendizaje
es evaluado mediante la evaluacién de todas las actividades y una prueba individual final.

Para acogerse en esta modalidad hace falta solicitarlo a través del apartado de evaluacién del
Campus Virtual dentro de los primeros 15 dias desde el inicio de la asignatura

La planificacion de las actividades de evaluacién sera publica para los estudiantes desde la
fecha de inicio de la asignatura.
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Actividades Continuada Semana de
entrega
Cuatro Quiz Individual 40% 0% Semana 13
Proyecto en Grupo Grl.{p.al (conltlpuado) 40% 50% Semana 14
Individual (Unica)
Prueba individual final Individual 20% 50% Fecha of.|C|aI de
prueba final
TOTAL 100% 100%

Para aprobar la asignatura es requisito indispensable haber obtenido una nota minima de "5"
en la prueba/as individual final.

Revisién y Reevaluacién de la Asignatura

El estudiante tiene derecho a la revisién de todas las evidencias de evaluacidon que hayan sido
disefiadas para la valoracion de su aprendizaje.

Si el estudiante no consigue lograr los objetivos de aprendizaje de la asignatura, para optar
a una reevaluacion de asignatura y poder presentar o realizar una nueva evidencia de
evaluacion, sera imprescindible cumplir alguna de las siguientes condiciones:

A) Haber alcanzado una calificacion igual o superior a 5 de media de las actividades llevadas
a cabo a lo largo del semestre sin tener en cuenta la/s prueba/s final/es (sea evaluacion
continua o Unica) y haberse presentado a la prueba final.

B) Haber alcanzado una calificaciéon minima de “4” de nota final de la asignatura.

La méaxima calificacion en el caso de la reevaluacién a la que se podra optar es un “5” de
nota final de la asignatura.
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