UNRB

2022/2023

Comercialitzacid Electronica en el Sector Hoteler

Universitat Autbnoma
de Barcelona Codi: 103781
Crédits: 3
Titulacid

2502904 Direcci6 Hotelera

Tipus Curs Semestre

oT 4 2

Professor/a de contacte

Nom: Carme Ruiz Aguado

Correu electronic: carmen.ruiza@uab.cat

Prerequisits

No hi ha cap prerequisit.

Objectius

Utilitzacié d'idiomes a l'assignatura
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L'assignatura pretén dotar a I'alumne de quart curs del Grau de Direccio Hotelera de les habilitats
informatiques i comunicatives necessaries per comercialitzar productes turistics treballant algunes aplicacions
del Sistema de Reserves Amadeus i analitzant els diversos canals de distribucié existents per a cada tipologia

d'empresa turistica.

L'enfocament de I'assignatura és molt practic i es pretén que els continguts teorics s'apliquin en forma

d'exercicis i estudi de casos.

Al finalitzar I'assignatura I'alumne haura de ser capag de:

® Coneixer el funcionament de l'aplicacié de cotxes i hotels d'’Amadeus (sistema global de distribucid).
® Analitzar els diversos canals de distribucio existents en el sector turistic

® Saber dissenyar la politica de distribucié d'una empresa turistica

® Adquirir agilitat amb els suports informatics propis del sector turistic.

® Desenvolupar una capacitat d'aprenentatge de forma autdnoma.

® Tenir capacitat d'auto avaluar els coneixements adquirits.

® Treballar amb les técniques de comunicacio a tots els nivells des del respecte a la diversitat i la

pluralitat d'idees, persones i situacions.

Competencies

® Adaptar-se als canvis tecnologics que vagin sorgint.

® Analitzar, sintetitzar i avaluar la informacio.

® Aplicar les eines més actuals de les tecnologies de la informacio i de la comunicacié i els nous
sistemes de gestio als ambits de planificacio, gestid i direccié d'empreses, negocis i productes dels

sectors de I'hoteleria i la restauracio.

® Demostrar habilitats de lideratge en la gestio dels recursos humans en les empreses hoteleres i de

restauracio.

® Demostrar orientacio i cultura de servei al client.




® Demostrar que comprén la relacié i Iimpacte dels sistemes d'informacié en els processos de gestié de
les empreses d'hoteleria i restauracio.

® Demostrar visié de negoci, captar les necessitats del client i avangar-se als possibles canvis de I'entorn.

® Desenvolupar una capacitat d'aprenentatge autdonom.

® Elaborar plans de comercialitzacié i promocié de les empreses dels sectors de I'hoteleriai la
restauracio, especialment en el camp de la comercialitzacié en linia.

® Fer servir les técniques de comunicacioé a tots els nivells.

® Gestionar i organitzar el temps.

® Ser capag d'autoavaluar els coneixements adquirits.

® Treballar en equip.

Resultats d'aprenentatge

1. Adaptar-se als canvis tecnoldgics que vagin sorgint.

Analitzar, sintetitzar i avaluar la informacio.

3. Coneixer i aplicar les noves formules de comercialitzacio i fidelitzacioé a través d'Internet i aplicar-les a
la venda de productes i serveis del sector de I'hoteleria i la restauracio.

4. Coneixer les tecnologies aplicades a la promocid, la gestio i la comercialitzacio turistiques (Amadeus,
Fidelio, Galileo, Sabre, etc.).

5. Demostrar habilitats de lideratge en la gestié dels recursos humans en les empreses hoteleres i de
restauracio.

6. Demostrar iniciativa i esperit emprenedor per adaptar-se a noves situacions generades com a
consequéncia dels canvis produits en les tecniques i l'organitzacié utilitzades en I'ambit dels serveis
turistics.

7. Demostrar orientacié i cultura de servei al client.

8. Demostrar visié de negoci, captar les necessitats del client i avangar-se als possibles canvis de I'entorn.

9. Desenvolupar una capacitat d'aprenentatge autdonom.

10. Fer servir les técniques de comunicacio a tots els nivells.

11. Gestionar i organitzar el temps.

12. Implementar les noves eines de la comercialitzacié en linia per millorar la gestié integral de I'empresa

tant en I'ambit de la gestié interna com en les relacions amb I'entorn.

13. Ser capag d'autoavaluar els coneixements adquirits.

14. Treballar en equip.

N

Continguts
| PART: DISTRIBUCIO TURISTICA EN LINIA

Tema 1: La distribucié turistica: Definicié conceptual, esquema de la comercialitzacio turistica, situacié actual i
estratégies de distribucié.

Tema 2: Els canals de distribucio . Analisi de la utilitzacio dels diferents canals de distribucio per part de les
diferents tipologies d'empreses turistiques existents (hotels, companyies aéries, empreses de creuers,
agéncies de viatge, etc.)

Il PART: GDS- AMADEUS

Tema 1. Aplicacié de cotxes

Tema 2. Aplicacié d'hotels

Metodologia
L'assignatura funciona en base a dues metodologies d'ensenyament-aprenentatge:

a) Metodologia de la part teorica de I'assignatura:



Explicacions presencials de tipus classe-magistral pel que fa als diferents temes del programa
b) Metodologia de la part practica de I'assignatura:

Realitzacio i exposicid a classe d'exercicis i de casos practics (individuals o en equip) relacionats amb els
continguts de les dues parts de I'assignatura.

Nota: es reservaran 15 minuts d'una classe, dins del calendari establert pel centre/titulacio, per a la
complementacié per part de I'alumnat de les enquestes d'avaluacié de I'actuacié del professorat i d'avaluacio
de I'assignatura/modul.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes practiques 10 0,4 1,2,3,4,9,10, 11,12, 13, 14
Classes teoriques 8 0,32 1,2,3,4,7,10, 12
Estudi 10 0,4 2,3,4,7,9,10,11,12,13

Tipus: Supervisades

Tutories 14 0,56 2,3,4,9,11,12,13

Tipus: Autdonomes

Elaboraci6 de treballs 12 0,48 1,2,3,4,5,7,9,10, 11,12, 13, 14
Realitzacié d'exercicis i casos practics 11 0,44 1,2,3,4,5,7,9,10, 11,12, 13, 14
Avaluacio

L'avaluacio de I'assignatura sera:
Avaluacio continuada. L'avaluacié continuada consta del seguient sistema:

a) La realitzacio d'un examen practic que consisteix en la realitzacié de diverses reserves amb Amadeus que
valdra un 30% de la nota final i que fara mitja amb les dues activitats practiques amb una nota minima de 4
sobre 10.

b) La realitzacioé de dos activitats practiques de reserves d'/Amadeus que valdran un 20 % de la nota final (10
% cadascuna d'elles).

c) La realitzacié d'un cas practic de desenvolupament de I'estratégia de distribucié d'una empresa turistica que
valdra un 30 % de la nota final.

d) La realitzacié d'activitats i/o estudis de cas relacionats amb la distribucié de les empreses turistiques que
valdran un 20% de la nota final.

En el cas de realitzar un Live Project les activitats ¢ i d seran reemplagades per aquest i la seva nota final
constituira el 50% de la nota final de l'assignatura.

Avaluacio Unica. Hi haura un examen final amb tot el contingut de I'assignatura per aquells estudiants que no
hagin superat el sistema d'avaluacié contemplat en el punt anterior i per aquells estudiants amb
caracteristiques especials (repetidors, estudiants amb mobilitat, etc.) i que valdra el 100% de la nota final.



Re-avaluacio. Aquells alumnes que en la convocatoria d'avaluacié unica hagin obtingut unanota final entre 3,5
i 5 tindran dret a presentar-se a I'examen de re-avaluacio. La nota maxima que I'alumne obtindra en aquesta
convocatoria és de 5.

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge
Activitats practiques Amadeus (bloc Il) 20% de la nota final 4 0,16 2,3,4,9,10,11,12,13, 14
Estudi de casos i treball final (bloc I) 50% de la nota final 4 0,16 1,2,3,5,6,7,8,9,10, 11,12, 13, 14
Examen practic Amadeus (bloc Il) 30 % de la nota final 2 0,08 2,3,4,11,13
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