
Uso de idiomas

NoAlgún grupo íntegramente en español:

SíAlgún grupo íntegramente en catalán:

NoAlgún grupo íntegramente en inglés:

inglés (eng)Lengua vehicular mayoritaria:

Contacto

carmen.ruiza@uab.catCorreo electrónico:

Carme Ruiz AguadoNombre:

2022/2023

Gestión financiera y control de estocs

Código: 104066
Créditos ECTS: 3

Titulación Tipo Curso Semestre

2500894 Turismo OT 4 0

Prerequisitos

No es necesario ningún requisito previo para cursar esta asignatura.

Objetivos y contextualización

La asignatura ayudará a los estudiantes a conocer los aspectos básicos a considerar para una correcta
aplicación de Revenue Management en diversos tipos de empresas. Los estudiantes también aprenderán
como crear diferentes tarifas y cómo segmentar la demanda para conseguir el máximo rendimiento de la
empresa en todo momento.

Los objetivos de aprendizaje son:

Aprender sobre los orígenes y los principios del Revenue y Yield Management.
Entrenar la capacidad de elaborar previsiones de ventas analizando los diversos informes obtenidos de
las empresas de alojamiento
Crear diferentes calendarios de demanda y asignar las tarifas dinámicas más apropiadas teniendo en
cuenta el mercado, la segmentación, períodos vacacionales, canales de distribución, etc.
Calcular la conveniencia de los precios dependiendo de la ocupación para obtenir el máximo beneficio
Conocer cuando aceptar o denegar un grupo según los principios de Revenue Management
Saber cuando aplicar las técnicas de Revenue y Yield Management y cuáles son las más adecuadas
para cada tipo de negocio turístico
Trabajo en equipo basado en el respeto a la diversidad y la pluralidad de ideas, personas y situaciones
Desarrollar la capacidad de análisi

Competencias

Aplicar los conceptos relacionados con los productos y empresas turísticas (económico-financiero,
recursos humanos, política comercial, mercados, operativo y estratégico) en los diferentes ámbitos del
sector.
Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma autónoma.
Manejar las técnicas de comunicación a todos los niveles.
Proponer soluciones alternativas y creativas a posibles problemas en el ámbito de la gestión, la
planificación, las empresas y los productos turísticos.

Tener visión de negocio, captar las necesidades del cliente y avanzarse a los posibles cambios del
1



1.  

2.  

3.  
4.  
5.  

6.  

7.  
8.  

9.  

10.  
11.  

1.  
2.  
3.  
4.  
5.  
6.  

Tener visión de negocio, captar las necesidades del cliente y avanzarse a los posibles cambios del
entorno.
Tomar decisiones en contextos de incertidumbre así como ser capaz de evaluar y prever las
consecuencias de estas decisiones a corto, medio y largo plazo.
Trabajo en grupo.

Resultados de aprendizaje

Aplicar las técnicas de control presupuestario para la gestión de los costes, el análisis de las
desviaciones y la gestión de la eficiencia.
Aplicar los conceptos de la dirección contable y financiera y de recursos en lo referente al producto y
empresa turística y en los diferentes ámbitos del sector.
Aplicar políticas de gestión de compras.
Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma autónoma.
Emitir informes técnico-contables en relación a la situación financiera de una empresa proponiendo
soluciones a los problemas y alternativas de mejora.
Identificar la información que proporcionan los estados financieros y determinar la situación
económicafinanciera de una empresa.
Manejar las técnicas de comunicación a todos los niveles.
Tener visión de negocio, captar las necesidades del cliente y avanzarse a los posibles cambios del
entorno.
Tomar decisiones en contextos de incertidumbre así como ser capaz de evaluar y prever las
consecuencias de estas decisiones a corto, medio y largo plazo.
Trabajo en grupo.
Valorar proyectos de inversión.

Contenido

Introducción al Revenue management
Revenue management interno
Revenue management externo
Marketing online y Revenue Management
El desarrollo de la profesión
Revenue Management para restaurantes

Metodología

La metodología docente de la asignatura combina las clases magistrales que se aplican para la impartición de
algunos conceptos clave con las clases prácticas donde aplicar todos los aspectos cubiertos a las clases
magistrales.

Nota: se reservarán 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulación
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluación de la actuación del profesorado y de evaluación de
la asignatura o módulo.

Actividades

Título Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Tipo: Dirigidas

Clases teóricas 12 0,48 2, 1, 3, 6, 7, 9, 8, 11

Examen de evaluación continua 2 0,08 2, 1, 5, 6, 7, 9, 8
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Tipo: Supervisadas

Actividades prácticas 6 0,24 2, 1, 5

Tipo: Autónomas

Actividades prácticas 10 0,4 2, 1, 3, 4, 5, 6, 7, 9, 8, 10, 11

Estudio 17 0,68 2, 1, 3, 4, 5, 6, 7, 9, 8, 11

Evaluación

La evaluación de esta asignatura sigue dos modelos:

a) Evaluación continuada. La nota final de la asignatura se calculará de la siguiente manera: realización de
ejercicios de clase (30% de la nota final, actividades prácticas de análisis (30% de la nota final) y un examen
(40% de la nota final).

b) Evaluación única. Examen único con todo el contenido de la asignatura y con un valor del 100 % de la nota

c) Re-evaluación. Por aquellos alumnos que no hayan superado el examen de evaluación única habrá un
examen de re-evaluación y su calificación será la nota final de la asignatura.

Actividades de evaluación

Título Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Actividades prácticas de análisis 30% de la nota final 13 0,52 2, 1, 3, 4, 5, 6, 7, 9, 8, 10, 11

Ejercicios de clase 30% de la nota final 13 0,52 2, 1, 3, 4, 5, 6, 7, 9, 8, 10, 11

Examen de evaluación continua 40% de la nota final 2 0,08 2, 1, 3, 5, 6, 9, 8, 11
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Software

No se utiliza software específico
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