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BREU DESCRIPCIO DE L’ASSIGNATURA

Aqguesta assignatura permet adquirir els fonaments per analitzar, justificar i implementar un
pla d'expansid amb una Optica estratégica, operativa i de gestié. Partint dels diferents
models d'expansié dels negocis turistics (especialment del sector retail i restauracio), es
presenten diferents metodologies per determinar la viabilitat i el dimensionament de
I'expansio.

Posteriorment es treballen aspectes de gestié immobiliaria de locals comercials (lloguer,
subarrendament o compra-venda) i finalment es focalitza en els criteris de localitzacio dels
negocis turistics (criteris comercials i econdmics, legals i técnics) per a un enfocament
correcte en la presa de decisions.

COMPETENCIES BASIQUES

CBO02- Que els estudiants sapiguen aplicar els seus coneixements al seu treball o vocacié
d'una forma professional i posseeixin les competéncies que solen demostrar-se per mitja de
I'elaboracié i defensa d'arguments i la resolucié de problemes dins la seva area d'estudi.

COMPETENCIES GENERIQUES

CGO02- Tenir visié de negoci.

COMPETENCIES ESPECIFIQUES

CEO5- Coneixer i aplicar el marc politic, legal i institucionals que regula les empreses i
activitats turistiques.
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CEOQ6- Analitzar i avaluar el potencial turistic per al disseny de productes, serveis i projectes.
CE10- Comercialitzar productes, serveis i projectes turistics.

CEl4- Identificar i gestionar els aspectes interns, funcions i processos operatius de les
unitats de negoci turistiques.

1. ldentificar i classificar les empresesi els serveis que intervenen en la produccié turistica
i comprendre el seu funcionament, aixi com identificar les principals tipologies de
necessitats a les que donen resposta.

2. Desenvolupar i gestionar els processos clau operacionals de les empreses vinculades a
'organitzacié i venda de viatges turistics, activitats d'oci i altres productes
complementaris.

3. Prendre consciéncia de laimportancia de la mobilitat en I'activitat turistica i coneixer els
principals agents implicats, aixi com les politiques i instruments per a la seva gestid.

4. Conéixer i identificar les noves tendéncies en la practica d'activitats turistiques.

5. Coneixer instruments i mecanismes per a I'obtencié de recursos financers.

6. Fer servir eines de comercialitzacio turistica: Revenue Management, e-marqueting, web
2.0.

7. Coneixer els canals de comercialitzacié turistica i el seu Us en el sector turistic.

8. Elaborar informes de valoracié de la tendéncia dels resultats obtinguts i de I'evolucid i
les expectatives dels preus dels serveis, d’acord amb la informacié econdmica interna i
les necessitats de mercat.

9. Gestionar les fases de I'obertura d'establiments turistics (obligacions de la propietat i
obligacions de la gestora).

10.Desenvolupar competéencies relacionades amb la innovacid i la creativitat per a la
creacio de productes i serveis turistics.

Part I: El creixement del negoci turistic.
» Per qué créixer i quan créixer
* Qué es necessita per créixer.
* Elcompromis de la familia en el procés d’expansié de I'empresa familiar.

* Planificacié de I'expansié en el marc de I'estratégia de I'empresa.

Part II: Analisi dels diferents models de creixement.



Centre adscrit

UNIVERSITAT e
BARCELONA

*  Models d’expansid.
o Amb unitats propies..
o Fusions i absorcions.
o Franquicies i tipologies de franquicia.
o Master franquicia.Grans magatzems i retail multimarca..
o Les empreses de capital risc com a palanca d’expansio.
* Integracid de la cadena de subministrament.
o Aigles amunt.
o Aigules avall.
* Lavenda no sedentaria com a model de creixement.
« Marques DTC (Direct To Consumer)

*  L’omnicanalitat com a model de creixement

Part Ill: Viabilitat i dimensionament de I'expansio.
« Area d'influéncia.
« Analisii estimacié de la demanda en € (mercat potencial).

o Estimacié de la poblacié i de les seves tipologies (residéncia empadronada,
residéncia no empadronada, estacional de segona residéncia, estacional
allotjada en apartaments, hotels i campings).

o Poblacié ETCA (Poblacié equivalent en temps complet anual).
o Despesa per capita.
o Projeccié de la demanda.
+ Analisii estimacié de 'oferta en €.
o Competéncia directa i competéncia indirecta.
o Superficies de venda i facturacié per metre quadrat
* Indicadors i interpretacio.
o Balang oferta - demanda.

o Index de penetracié i quota de merca..

Part IV: Eines de geomarketing en les estrategies d'expansio.
+  Geomarqueting en les variables de demanda.

+ Geomarqueting en les variables d’oferta.
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Part V: Elements contractuals de I'arrendament, traspas, cessié i subarrendament. Impacte
el compte d’explotacio.

* Els contractes d’arrendament en els locals de trama urbana.

+ Els contractes d’arrendament en els locals de centre comercial.
* Eltraspas, la cessid i el subarrendament.

« Casos particulars (concessions administratives).

+ La gestié immobiliaria efimera.

+ Impacto en el compte d’explotacio..

Part VI Criteris de decisié de la localitzacié d’un negoci turistic.
* Criteris comercials i econoOmics.

o Adequacié del posicionament de l'empresa, ensenyament i format al
posicionament del centre comercial o de la zona comercial a trama urbana.

o Potencialitats locals (visibilitat, imatge, etc.).

o Area d'influéncia segons el sector, ensenya i format.

o Mercat potencial.

o Competéncia (directa i indirecta).

o Impacte en el compte d’explotacié (taxa d’esforg).
+ Criteris legals.

o Legislacié sectorial.

o Legislacié urbanistica

o Llicéncies.
* Criteris técnics.

o Potencial de “maquetacio”.

o Restriccions técniques (altures, restriccions a 'emmagatzematge de producte
fresc, etc.).

o Gestié de la Cadena de Subministrament (Supply Chain Management).
o Accessibilitat i aparcament.

+ Metodologia d’analisi de diferents alternatives de localitzacié a partir dels criteris
anteriors.
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Les metodologies d'aprenentatge associades a aquesta assignatura contemplen una
diversitat d’estratégies per tal de contribuir a desenvolupar les competéncies
corresponents. Algunes de les activitats d’aprenentatge que es realitzaran sén les seguents:

e Classes expositives

e Estudis de casos

e Debats

e Exercicis practics

e Aprenentatge basat en problemes

SISTEMA D’AVALUACIO

El sistema d’avaluacié mesura el procés d’aprenentatge de I'estudiant tenint en compte les
diferents competéencies 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 '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 sollicitar-ho a través de I'apartat d’avaluacié del
Campus Virtual dins dels primers 15 dies des de I'inici de I'assignatura.

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

Activitats Continuada Unica Setmana

d’entrega

Activitat I: Viabilitat
i dimensionament Individual 20 % 20 % Setmana 6
de I'expansio

Activitat I:
Aplicacié dels
criteris de

Grupal 30% 30% Setmana 11




Centre adscrit

UNIVERSITAT e
BARCELONA

localitzacié6 a un
cas concret
Prova individual

. Individual 50 % 50 % Setmana 13
final

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.

Revisi6 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 I'assignatura, per a
optar a una reavaluacié 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 reavaluaciéo només implicara modificacié de I'acta de qualificacio 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
compte els percentatges establerts en cada assignatura, configurant la nota final de
I’assignatura.
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