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Objectius
Al finalitzar I'assignatura l'alumne/a sera capag de:

Saber fer un analisi estratégica

Saber tria una estratégia entre diferents opcions estrategiques

Saber aplicar els factors determinants per I'éxit de la implantacio d'una estratégia.

Desenvolupar els coneixements técnics, estratégics en noves tendéncies aixi com les habilitats
personals per formar-te com a directiu innovador capag d'afrontar reptes en nous entorns

5. Desenvolupar técniques, destreses i coneixements en la direccié comercial sobre els nous escenaris
hotelers i mercats emergents.
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Competéncies

® Analitzar, formular i implantar I'estrategia general d'una organitzacié, aixi com les politiques d'actuacio
de les diferents arees funcionals del sector de I'hoteleria i la restauracio.

® Analitzar, sintetitzar i avaluar la informacio.

® Definir i aplicar els objectius, les estratégies i les politiques comercials a les empreses d'hoteleria i de
restauracio.

® Desenvolupar una capacitat d'aprenentatge autdbnom.

® Gestionar i organitzar el temps.

® Ser capag de buscar informaci6 rellevant de manera eficient.



Resultats d'aprenentatge

1. Analitzar i implantar un sistema de marqueting adequat a les necessitats del sector de Ihoteleria i de la
restauracio.

Analitzar, sintetitzar i avaluar la informacié.

Capacitat de coordinar objectius i politiques comercials estratégiques i operatives.

Desenvolupar una capacitat d'aprenentatge autonom.

Gestionar i organitzar el temps.

Interpretar i aplicar els plans generals de lempresa o entitat i concretar-los en accions dinformacio i
comercialitzacio.

7. Ser capag de buscar informacio rellevant de manera eficient.
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Continguts

DIRECCIO ESTRATEGICA

1. ANALISI ESTRATEGICA:

1.1 Analisi de I'entorn

1.2 Analisi dels recursos i de la capacitat estratégica

1.3 Analisi de la cultura i expectatives dels stakeholders

Presentacions dels casos treballats a 'aula i horaris de I'assignatura
1. TRIA ESTRATEGICA

2.1 Les opcions estratégiques

2.2 Valoraci6 de la conveniéncia de les estrategies

2.3 Presa de decisions.

Presentacions dels casos treballats a 'aula i horaris de I'assignatura
1. IMPLEMENTACIO EESTRATEGICA

3.1 Planificacié i assignacio de recursos

3.2 Estructura i disseny de l'organitzacio

3.3 La direcci6 de canvi estratégic

Presentacions dels casos treballats a 'aula i horaris de I'assignatura

DIRECCIO COMERCIAL D'HOTELS

1. DIRECCIO | GESTIO COMERCIAL

1.1 Conceptes clau en la direccié comercial i evolucié del comerg

1.2 Fases de la direccié comercial internacional / Internacionalitzacié de la comercialitzacio
1.3 Aliances comercials

1.4 Comunicacié comercial en les organitzacions

1.5 Gestié de I'experiéncia del client

1.6 Intermediaci6 directiva

1.7 Revenue management



Presentacions dels casos practics a l'aula i horaris de l'assignatura

2.- EI COMERG EN UN MON HIPERCONNECTAT

2.1 Estratégies "mobile"”

2.2 El marketplace: noves formules de ecommerce.

2.3 Comercialitzacié en entorns actuals

2.4 Us d'eines comercials i de marqueting centrades al client: SEO/SEM , email marqueting, MICE, web, CRM,
paquetitzacid, social media i la reputacié online.

Presentacions dels casos practics a l'aula i horaris de 'assignatura.

3.- TENDENCIES:

3.1 Evolucio hotelera al segle XXI : Hotels SMART

Presentacions dels casos practics a l'aula i horaris de 'assignatura

Metodologia

Les sessions es desenvoluparan a través de I'exposicio i debat dels conceptes principals i s'aprofundiran a
través de les presentacions en grup dels diferents casos practics proposats, amb el suport del material
disponible al campus virtual de I'assignatura.

La part de direccidé comercial adapta la metodologia d'aprenentatge "Learning by doing" i gracies a la
cooperacié Universitat - Empresa, s'implementa el desenvolupament d'un projecte real o "Live Project”, amb
l'objectiu acostar a I'alumne a les necessitats actuals del sector. En les sessions es treballa i analitza en
equips una area d'oportunitat a resoldre dividida en diferents objectius i fases, aquesta és presentada per un
integrant de I'empresa que actua com a comitent, el qual déna seguiment a cada fase i/o activitat presentada
pels alumnes al llarg de les sessions. El desenvolupament i resolucié sol donar-se en tres fases, encara que
pot variar, perqué es crea a mesura per a cada projecte.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes teoriques 14 0,56 1,2,3,5,6,7
Presentacié publica de treballs 14 0,56 1,2,3,6,7
Resolucié casos practics 14 0,56 1,2,3,5,6

Tipus: Supervisades

Tutories 5 0,2 1,2,3,4,5,6,7

Tipus: Autdonomes

Elaboraci6 de treballs 33 1,32 1,2,3,4,5,6,7
Estudi 32 1,28 2,4,5,6,7
Resolucié casos practics 32 1,28 1,2,3,4,5,6,7




Avaluacio
L'avaluacio d'aquesta assignatura consta del segiient sistema:
A) AVALUACIO CONTINUA:

La nota global de I'assignatura es calculara com a nota mitjana aritmética de les dues parts: 50% de la nota de
Direcci6 Estratégica + 50% de la nota de Direccié Comercial, essent condicio indispensable per poder fer la
mitjana que en les dues parts s'obtingui almenys una nota de 5.

En les dues parts es portara a terme una avaluaci6 continuada:
1.-DIRECCIO ESTRATEGICA:

La nota d'aquesta part es calculara com a nota mitjana aritmética entre les 3 activitats obligatories que
I'alumne presentara en el calendari indicat.

2.-DIRECCIO COMERCIAL:

La nota d'aquesta part es calculara com a nota mitjana aritmética entre les 3 activitats obligatories que
I'alumne presentara en el calendari indicat.

B) AVALUACIO UNICA: Examen final (tota la matéria).

Dia i hora establerts, segons calendari académic, a la Programacié Oficial del Centre (EUTDH).

Hi haura un unic tipus d'examen final, no havent diferéncia entre els alumnes que no hagin superat
satisfactoriament I'avaluaci6 continua i aquells que no I'hagin seguit.

C) RE-AVALUACIO:
Dia i hora establerts, segons calendari académic, a la Programacié Oficial del Centre (EUTDH).

Adrecgada als alumnes que a l'avaluacio final hagin obtingut una nota igual o superior a 3,5 i menor de 5, es
podran presentar a I'examen de re-avaluacio per poder superar l'assignatura. La qualificacio maxima
d'aquesta re-avaluacié no superara el 5 com a nota final.

Activitats d'avaluacio

Resultats
d'aprenentatge

Pes Hores ECTS

Desenvolupament d'1 cas practic: aplicacio dels continguts a una empresa 50% 3 0,12 1,2,3,4,5,6,

real existent (distribuit en 3 lliuraments) Direccié estratégica 7

Desenvolupament d'1 cas practic: Live Project aplicacio dels continguts a 50% 3 0,12 1,2,3,4,5,6,

una empresa real existent (distribuit en 3 lliuraments) Direccié comercial 7
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