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Objetivos y contextualizacion

La configuracion de la planta hotelera actual a nivel mundial ha cambiado sustancialmente en los ultimos afios
para dar asi servicio a un cliente que solicita una atencién personalizada y adaptada a sus necesidades
actuales en cualquier lugar del mundo.

Las tecnologias que han puesto al alcance de todos destinos lejanos con nuevos modelos de viaje, han
provocado modificaciones relevantes en las diferentes formas de gestion de compafiias hoteleras en todo el
mundo y la busqueda de nuevas estrategias de negocio en términos de organizacién que les permita su
expansion.

Por tanto, los grupos hoteleros han tenido que vehicular diferentes vias para la gestidon comercial, operativa,
recursos humanos, y juridica que les permita y facilite la direccion de todos sus establecimientos ubicados en
cualquier lugar del mundo sin que por ello deban perder su identidad.

Al finalizar la asignatura el alumno debera ser capaz de:

1. Identificar conceptos y elementos de la direccidon comercial (introduccion, operativa y estrategia).
2. Analizar estrategias. Procesos de planificacion. Viabilidad y sostenibilidad.
3. Relacionar internacionalizacién y globalizacion.
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Distinguir procesos de internacionalizacion. Modelos y tipologias. Analisis de casos.
Entender los objetivos estratégicos de una expansion hotelera desde una perspectiva legal y de gestion
y compra de hoteles

Competencias

Analizar, sintetizar y evaluar la informacion.

Definir y aplicar la direccion y gestion (management) de los distintos tipos de organizaciones en el
sector de la hoteleria y la restauracion.

Definir y aplicar la politica y la gestion de los recursos humanos de las empresas al sector de la
hoteleria y la restauracion.

® Demostrar orientacion y cultura de servicio al cliente.

Demostrar un amplio conocimiento de la organizacion y gestion de las operaciones en la empresa,
haciendo énfasis en los modelos de gestion aplicados y en la aplicacion de técnicas cuantitativas y
cualitativas de soporte.

Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma auténoma.

Desarrollar y aplicar las politicas de internacionalizacién y de crecimiento sostenible a las empresas del
sector.

Gestionar y organizar el tiempo.

Identificar y aplicar los elementos que rigen la actividad de los sectores de la hoteleria y la
restauracion, su interaccion con el entorno, asi como su impacto en los diferentes subsistemas
empresariales del sector.

Manejar las técnicas de comunicacién a todos los niveles.

Planificar y gestionar actividades sobre la base de la calidad y la sostenibilidad.

Planificar, organizar y coordinar el trabajo en equipo creando sinergias y sabiendo situarse en el lugar
de los otros negociando y gestionando conflictos.

Ser capaz de buscar informacion relevante de forma eficiente.

Trabajar en equipo.

Resultados de aprendizaje
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. Analizar, sintetizar y evaluar la informacion.

Analisis y estrategias de gestion de conflictos.

Aplicar conceptos relacionados con la gestion estratégica, comercial y financiera a nivel nacional e
internacional.

Aplicar los modelos y tipologias de procesos de internacionalizacion existentes en las empresas del
sector hotelero y de restauracion.

Aplicar modelos de gestion empresarial eficientes a las actividades internacionales de la empresa, asi
como a su gestion corporativa.

Demostrar orientacion y cultura de servicio al cliente.

Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma auténoma.

Distinguir la funcion, naturaleza y alcance del marketing en la organizacion.

Fijar objetivos y planificar, desde una perspectiva comercial.

Gestionar y organizar el tiempo.

Identificar los procesos que componen la direccion estratégica de los recursos humanos en empresas
internacionalizadas.

Identificar los procesos que componen la internacionalizacion y la gestion corporativa de la
organizacion.

Manejar las técnicas de comunicacion a todos los niveles.

Planificar y gestionar actividades sobre la base de la calidad y la sostenibilidad.

Planificar, organizar y coordinar el trabajo en equipo creando sinergias y sabiendo situarse en el lugar
de los otros negociando y gestionando conflictos.

Ser capaz de buscar informacion relevante de forma eficiente.

Trabajar en equipo.



Contenido

El curso esta configurado por tres grandes modulos para cada una de una de las diferentes areas de gestion /
implementacion a nivel internacional:

Modulo Operaciones y RRHH

1. Presentacion e Introduccion al modulo de Operaciones y Recursos Humanos. Evolucion de los Grupos
Hoteleros internacionales los ultimos 10 afos.

2. Estructura funcional de las Cadenas Hoteleras internacionales. Organigrama y funciones de los
departamentos.

3. Departamento Operaciones en cadenas Hoteleras internacionales (Alojamiento y AyB)
4. Programas de fidelizacion (Cliente Interno & Cliente Externo). Responsabilidad Social Corporativa.

5. Gestion de los RRHH. Filosofia de empresa. Programas de promocién. Proceso de seleccion.
Orientacion-Trainings.

Mdédulo Comercial

1. Introduccion
2. El modelo comercial en grupos internacionales de hoteles: analisis
* Analisis PESTLE
* Analisis SWOT
» La distribucion
+ Posicionamiento
3. Comercializacion tradicional
* Global Distribution Systems (GDS)
» Agencias de viaje (AAVV)
* Turoperadores (TTOO)
* Grupos
» Ferias Internacionales de Turismo
4. Ventas Online
* Online Travel agencias (OTA)
» Website corporativo (SEO y SEM)
» Metabuscadores
5. Gestion de la experiencia del cliente. Las redes sociales y el mundo de las Reviews
Mdodulo Juridico
1. Introduccién y conceptos legales basicos (para no juristas)

2. Entender las diferencias entre una estrategia de compra (patrimonialista) y una estrategia de
gestion (proceso industrial) de los hoteles.



3. Entender lo que es un contrato de Management hotelero (explicado a no-juristas).
4. Entender por qué alguien compra o por qué vende un hotel.

5. Ver y compartir casos reales de estrategias de expansion internacional de grupos hoteleros.

Metodologia
La asignatura funciona en base a tres metodologias de ensefianza-aprendizaje:

a) Metodologia de la parte tedrica de la asignatura: Explicaciones presenciales en el aula de los diferentes
modulos que seran impartidos por un profesional de la materia.

b) Metodologia de la parte practica de la asignatura: Realizacidon y exposicion (en su caso) ejercicios y
actividades (individuales o en equipo)

c) Metodologia de la parte no presencial de la asignatura (Campus Virtual): La plataforma Virtual empleara
como complemento de informacién y medio de comunicacion.

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacién
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacién de la actuacién del profesorado y de evaluacion de
la asignatura o médulo.

Actividades
Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases teoricas 65 2,6 2,3,4,5,8,9, 11,12

Tipo: Supervisadas

Tutorias 15 0,6 2,3,4,5,8,9, 11,12

Tipo: Auténomas

Ejercicios / Estudio de casos 10 0,4 1,2,3,4,5,7,8,9,10, 11,12, 15, 17

Evaluacioén

El sistema de evaluacién se organiza en 3 mddulos con un valor diferente en la configuracién de la nota final.
Asi pues, la nota global de la asignatura se calculara haciendo la media ponderada de los 3 mdédulos segun el
siguiente peso en la nota (40% Modulo Operaciones&RHH; 40% Comercial, 20% Juridico), siendo condicion
indispensable para poderlos aplicar una nota minima de 4 en todos los médulos.

TRES OPCIONES DE EVALUACION

A) EVALUACION CONTINUA:

La evaluacién continua de todos los médulos se organiza con la realizacién de actividades auténomas
(practicas, comprension de textos, trabajos de grupo y / o individuales, exposiciones en el aula, pruebas de
consolidacion, trabajos de curso, etc.).



El profesor / a de cada modulo establecera al principio de curso la relacion de actividades a realizar, fechas y
periodicidad de la entrega, evaluaciones, etc. con el porcentaje de incidencia sobre la nota final de todos los
contenidos objeto de evaluacion continua.

Médulo Operaciones y RRHH

- Asistencia Clase: 20%

- Caso practico Grupal: 40%
- Avaluaci6 individual: 30%
- Participacion Clase: 10%

Moédulo Comercial

40% Ejercicio grupal (maximo 3 personas) sobre las herramientas comerciales de las cadenas de
hoteles

10% Participacion / preguntas individuales realizadas durante las clases
25% Trabajo individual sobre los "key Learning" adquiridos por el alumno
25% Exposicién Oral
Mddulo Juridico
Para superar la evaluacion continua, el alumnos deberan entregar un trabajo grupal de caracter practico
al finalizar este médulo, y que estara relacionado con alguno de los aspectos sefialados en el temario.
En este sentido, durante el periodo de clase, los alumnos:
1. Seran guiados por el profesor para supervisar su trabajo y resolver dudas y preguntas.
2. Deberan realizar ejercicios relacionados con el caso practico y participaran activamente en los

debates de clase.
3. Deberan preparar la presentacion con su grupo . Seran evaluados individualmente y como grupo.

La nota de este médulo se fijara segun el siguiente criterio:
60% de la nota corresponde al trabajo y su presentacion
20% de la nota corresponde a la propia asistencia a las sesiones
20% de la nota corresponde a la participacion activa en las sesiones

*hkkkkkk

Los alumnos que no superen la asignatura, mediante la evaluacién continua, pasaran a ser evaluados por el
sistema de evaluacion Unica, no teniendo en cuenta ninguna de las notas obtenidas

B) EVALUACION UNICA: Examen final (toda la materia).

Dia y hora establecidos, segun calendario académico, a la Programacién Oficial del Centro (EUTDH).

Habra un unico tipo de examen final, no habiendo diferencia entre los alumnos que no hayan superado
satisfactoriamente la evaluacion continua y aquellos que no lo hayan seguido.

C) RE-EVALUACION:

Dia y hora establecidos, segun calendario académico, a la Programacién Oficial del Centro (EUTDH).



Dirigida a los alumnos que en la evaluacion final hayan obtenido una nota igual o superior a 3,5 y menor de 5,
se podran presentar al examen de re-evaluacion para poder superar la asignatura.

Actividades de evaluacién

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Médulo Comercial 40 25 1 1,3,7,8,13,9,10, 12, 15,17

Modulo Juridico 20 10 0,4 1,3,4,7,13,10, 14, 15, 16, 17

Modulo Operaciones y RRHH 40 25 1 1,2,5,6,7,13,10, 11,12, 15, 16, 17
Bibliografia
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Otros materiales de soporte en formato digital, asi como enlaces a sitios web, que se publicaran en Campus
Virtual.

Software

No hay.



