S PLA DOCENT
UNIVERSITATox N ) o ) o
BARCELONA Master en Direccid hotelera i restauracio

[

Codi- Assignatura 58001 - Direccié marqueting

Curs 1 Credits ECTS

Administracié i direccio

Bloc Tematic ,
d’empreses

Tipus assignatura Obligatoria

Hores presencials 42 hores Hores de treball autonom 106 hores

BREU DESCRIPCIO DE L’ASSIGNATURA

Actualment, dins d’entorns altament competitius, les claus de I'éxit empresarial no es basen només a tenir
un bon producte siné també a saber a qui oferir-I'hi i quina és la manera més efectiva de fer-I’hi arribar.

En I'assignatura de Direccid de marqueting es presentaran les caracteristiques identificatives del producte de
restauracié que condiciones la seva venda, plantejant la comercialitzacid com una necessitat i una
oportunitat per I'optimitzacid de resultats.

L’objectiu principal d’aquesta assignatura és dotar I'alumnat dels elements clau en la presa de decisions de
marqueting contextualitzant I'empresa de restauracio en el complex ambit de I'activitat turistica i introduir-
lo en les noves tecniques de comercialitzacié: comunicacid, comercialitzacié electronica, revenue
management, etc.

COMPETENCIES BASIQUES

CB8 — Que els estudiants siguin capagos d’integrar coneixements i enfrontar-se a la complexitat de formular
judicis a partir d’una informacio que, sent incompleta o limitada, inclogui reflexions sobre les responsabilitats
socials i etiques vinculades a I'aplicacié dels seus coneixements i judicis.

CB9 - Que els estudiants sapiguen comunicar les seves conclusions i els coneixements i raons ultimes que les
sustenten a publics especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambigditats.

CB10 - Que els estudiants posseeixin les habilitats d’aprenentatge que els permetin continuar estudiant d’una
manera que haura de ser en gran manera autodirigida o autonoma.

COMPETENCIES GENERIQUES

CGI — Orientar-se al negoci.



Centre adscrit

UNIVERSITAT e
[+ BARCELONA

CG3 — Emprendre projectes innovadors.

CE2 - Coordinar i conduir I'activitat comercial a les empreses hoteleres i de restauracio.

CE6 — Definir les politiques necessaries per a la consecucié dels objectius derivats de I’analisi estrategic de
I'empresa.

Business Plan — Estructura i continguts d’un pla de marqueting.

Desenvolupament i fases d’'implementacio d’un pla de marqueting (analitica, estratégica i operativa).
Pla de comunicacid. Tecniques de comunicacid on line i off line

Canals de comercialitzacié. Comercialitzacio i distribucioé electronica.
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Revenue Management. Eines i indicadors.

La metodologia d’aprenentatge esta basada en classes teorico practiques on es treballen les continguts
teorics acompanyats d’activitats practiques en grup.

Durant les sessions es duran a terme exposicions en grup i individuals. També es realitzara una prova
d’avaluacio individual final escrita de la qual una part s’haura exposar.

El sistema d’avaluaci6 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'avaluacid unica:

Avaluacio 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 avaluacid individual final. Els estudiants han
d’assistir a les classes per tal de ser avaluats mitjangant I'avaluacié continua.

Avaluacié Unica: aquells estudiants que no poden assistir regularment a classe poden escollir ser avaluats a
través de I'avaluacid 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 I'apartat d’avaluacié del Campus Virtual dins
dels primers 15 dies des de I'inici de I'assignatura.
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Sistemes d'avaluacio Continuada

Treballs realitzats per I'estudiant 50 % 50 %

Prova escrita final 50% 50%

Revisid i Reavaluacid de I’Assignatura

L’estudiant té dret a la revisi6 de totes les evidencies d’avaluacid que hagin estat dissenyades per a la
valoracié del seu aprenentatge.

Si I'estudiant no aconsegueix assolir els objectius d’aprenentatge de I'assignatura, per a optar a una
reavaluacié d’assignatura i poder presentar o realitzar una nova evidéncia d’avaluacié, sera imprescindible
complir alguna de les seglients condicions:

A) Haver assolit una qualificacié 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 avaluacié continua o Unica) i haver-se
presentat a la prova final.

B) Haver assolit una qualificacié minima de “4” de nota final de I'assignatura.

La maxima qualificacié en el cas de la reavaluacié a la que es podra optar és un “5” de nota final de
I"assignatura.
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