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Prerequisitos

No hay nigun prerrequisito para cursar esta assigntura

Objetivos y contextualizacion

El médulo tiene como propdsito central brindar a los participantes un enfoque moderno y actual de la direccion
de marketing y la comercializacién en el sector hotelero, sentando las bases en el manejo de los conceptos y
herramientas y estrategias del Marketing Corporativo. Se presta especialmente interés a los aspectos mas
relevantes en la gestion practica del marketing hotelero como son la comercializacion a través de TTOO y/o
canales electronicos (e-commerce), la gestion de tarifas (revenue management), el branding y la
imagen/comunicacion corporativa como elemento posicionador clave en las cadenas hoteleras. Se presta
especial atencién a los cambios en la distribuciéon hotelera que se estan viviendo en los ultimos afios.

Los objetivos son:

® Facilitar los elementos necesarios para confeccionar un plan de marketing

® Mostrar las relaciones entre el plan de marketing y el plan financiero

® Mostrar los elementos claves de gestién de marcas

® Dar a conocer los informes claves en el sector para el andlisis de la competencia, la fijacién de precios
y la politica comercial

® Mostrar la importancia de la gestion de las redes sociales y otras herramientas on-line



Competencias

® Aplicar las TIC's en la gestion y en el analisis de la actividad para la mejora e identificacion de nuevas
oportunidades de negocio.

® Desarrollar habilidades directivas y de liderazgo.

Dominar los conocimientos y las herramientas de la gestion hotelera avanzada.

Establecer una estrategia comercial (precios y cupos) especifica para cada uno de los canales de

comercializacion hotelera.

Identificar y relacionar indicadores con los que elaborar informes para la toma de decisiones.

Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el

desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

® Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

® Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de
problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o
multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

® Realizar planes de marketing hoteleros acompanados de sus consecuentes planes econémicos y
financieros.

® Trabajar en equipos de caracter interdisciplinar.

Resultados de aprendizaje
1. Aplicar las técnicas de segmentacion de clientes.
2. Conocer la interrelacion del plan de ventas y sus implicaciones en el presupuesto hotelero.
3. Conocer los resultados basicos informativos de los modulos de marketing y comercializacion en los Sl.
4. Desarrollar habilidades directivas y de liderazgo.
5. Disefar servicios hoteleros.
6. Dominar las técnicas de fidelizacion de clientes.
7. Dominar las técnicas mas recientes aplicadas al ambito del marketing y comercializacion hotelera.
8. Dominar las técnicas y herramientas de revenue management.
9. Dominar los canales clasicos de comercializacion hotelera.
10. Gestionar eficazmente la comunicacion corporativa hotelera externa e interna.
11. Identificar los canales on-line de comercializacion hotelera.
12. ldentificar y relacionar indicadores con los que elaborar informes para la toma de decisiones.
13. Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el
desarrollo y/o aplicacién de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.
14. Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.
15. Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de

problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o
multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

16. Realizar un plan de marketing a nivel de cadena hotelera y a nivel de establecimiento hotelero.
17. Tomar decisiones de marketing y comercializacién a partir de la informacion que se obtiene de los

maédulos de marketing y comercializacion en los Sl.

18. Tomar decisiones que atafien area de marketing de cualquier organizacion hotelera.
19. Trabajar en equipos de caracter interdisciplinar.
20. Utilizar el branding en la gestidn del porfolio de establecimientos hoteleros como herramienta de

21.

Con
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posicionamiento competitivo.
Utilizar las posibilidades que ofrecen las TIC para la fidelizacidon, promocion y venta hotelera.

tenido

El marketing hotelero

El disefio y gestion de los productos hoteleros

El papel del marketing en la planificacion estratégica
Segmentacion y posicionamiento



El plan de marketing y ventas hotelero

Revenue management

La estrategia de comunicacién y de branding
Comercializacion hotelera

Branding hotelero e imagen corporativa. Social Media

© NGO

Metodologia
La metodologia docente esta basada en diferentes actividades:

® Clases magistrales donde los profesores expondran los temas generales, se resolveran/discutiran
casos/ejercicios y se realizaran debates entre estudiantes sobre temas expuestos y previamente leidos
o explicados

® Pruebas sintesis

® Realizacion casos aula de informatica

® Tutorias personalizadas con el profesor, tanto individuales como grupales

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

Actividades
Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases magistrales 55 2,2 1,3,2,4,5,9,6,8,7,16,10, 11,12, 17, 18, 15, 14,
13, 20, 21
Tipo: Supervisadas
Trabajo en el aula casos de estudio y 38,5 1,54 1,2,4,9,8,7,16, 11,12, 17, 18, 15, 19, 20, 21

tutorias

Tipo: Auténomas

Estudio, preparacion de casos de estudio y 55 2,2 1,3,2,4,5,9,6,8,7,16, 10, 11, 12, 17, 18, 15, 14,
pruebas 13, 19, 20, 21

Evaluacion

Se debe asistir a un 80% de las sesiones presenciales para poder superar la asigntura. Los estudiantes que
obtengan en la pirmera convocatoria una nota minima de 3,5 podran presentarse al examen de recuperacion

Actividades de evaluacion

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Examen 30% 05 0,02 1,8,2,4,5,9,6,8,7,16, 10, 11, 12, 17, 18, 15, 14, 13, 20, 21

Presentacion trabajo 1 45% 0,5 0,02 1,3,2,4,5,9,6,8,7,16, 10, 11, 12, 17, 18, 15, 14, 13, 19, 20, 21

Presentacion trabajo2  25% 0,5 0,02 1,4,5,7,11,17,18, 15,14, 13,19, 20
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Software

Microsoft Excel



