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Prerrequisitos

No es necesario ningun requisito previo para cursar esta asignatura.

Objetivos y contextualizacion

La asignatura ayudara al alumnado a conocer los aspectos basicos a considerar para una correcta aplicacion
de Revenue Management en diversos tipos de empresas. El alumnado también aprendera como crear
diferentes tarifas y cdmo segmentar la demanda para conseguir el maximo rendimiento de la empresa en todo
momento.

Los objetivos de aprendizaje son:

® Aprender sobre los origenes 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 dinamicas mas apropiadas teniendo en
cuenta el mercado, la segmentacion, periodos vacacionales, canales de distribucién, etc.

® Calcular la conveniencia de los precios dependiendo de la ocupacion para obtenir el maximo beneficio

® Conocer cuando aceptar o denegar un grupo segun los principios de Revenue Management

® Saber cuando aplicar las técnicas de Revenue y Yield Management y cudles son las mas adecuadas
para cada tipo de negocio turistico

® Trabajo en equipo basado en el respeto a la diversidad y la pluralidad de ideas, personas y situaciones

® Desarrollar la capacidad de andlisi

Competencias



® Aplicar los conceptos relacionados con los productos y empresas turisticas (econdmico-financiero,
recursos humanos, politica comercial, mercados, operativo y estratégico) en los diferentes ambitos del
sector.

® Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma auténoma.

® Manejar las técnicas de comunicacién a todos los niveles.

® Proponer soluciones alternativas y creativas a posibles problemas en el ambito de la gestion, la
planificacion, las empresas y los productos turisticos.

® Tener vision de negocio, captar las necesidades del cliente y avanzarse a los posibles cambios del
entorno.

® Tomar decisiones en contextos de incertidumbre asi como ser capaz de evaluar y prever las
consecuencias de estas decisiones a corto, medio y largo plazo.

® Trabajo en grupo.

Resultados de aprendizaje

1. Aplicar las técnicas de control presupuestario para la gestion de los costes, el analisis de las
desviaciones y la gestion de la eficiencia.
2. Aplicar los conceptos de la direccion contable y financiera y de recursos en lo referente al producto y
empresa turistica y en los diferentes ambitos del sector.
Aplicar politicas de gestion de compras.
Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma auténoma.
5. Emitir informes técnico-contables en relacioén a la situacién financiera de una empresa proponiendo
soluciones a los problemas y alternativas de mejora.
6. Identificar la informacién que proporcionan los estados financieros y determinar la situacion
econdémicafinanciera de una empresa.
Manejar las técnicas de comunicacién a todos los niveles.
8. Tener vision de negocio, captar las necesidades del cliente y avanzarse a los posibles cambios del
entorno.
9. Tomar decisiones en contextos de incertidumbre asi como ser capaz de evaluar y prever las
consecuencias de estas decisiones a corto, medio y largo plazo.
10. Trabajo en grupo.
11. Valorar proyectos de inversion.
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Contenido

Introduccién al Revenue management
Revenue management interno
Revenue management externo

El desarrollo de la profesion
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Metodologia

Idiomas de imparticidon

Grado en Turismo: inglés

Grado en Turismo en inglés: inglés

La metodologia docente de la asignatura combina las clases magistrales que se aplican para la imparticion de

algunos conceptos clave con las clases practicas donde aplicar todos los aspectos cubiertos a las clases
magistrales.



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 teodricas 12 0,48 2,1,3,6,7,9,8, 11
Examen de evaluacion continua 2 0,08 2,1,5,6,7,9,8

Tipo: Supervisadas

Actividades practicas 6 0,24 2,1,5

Tipo: Auténomas

Actividades practicas 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
Evaluacion

La evaluacion de esta asignatura sigue dos modelos:

a) Evaluacion continuada. La nota final de la asignatura se calculara de la siguiente manera: realizacion de
ejercicios de clase (30% de la nota final, actividades practicas de analisis (30% de la nota final) y un examen
(40% de la nota final).

b) Evaluacién Unica. El alumnado que opte por el sistema de evaluacion unica debera entregar un dossier con
6 actividades practicas (40% de la nota final), completar los cuestionarios de la asignatura (15% de la nota
final) y realizar un examen (45% de la nota final).

"La recuperacion de la asignatura mediante evaluacion Unica sera la misma que para el resto del alumnado, y
para presentarse a la reevaluacion sera necesario que este haya obtenido como minimo un 3,5 en el conjunto
de las evidencias que conforman la evaluacion unica".

Reevaluacién. Para el estudiantado que no haya superado el examen de evaluacion Unica y haya obtenido
una nota entre 3,5y 4,9, habra un examen de reevaluacion. La maxima nota a obtener en este examen es de
5 sobre 10.

Actividades de evaluacién continuada

Titulo Peso Horas ECTS  Resultados de aprendizaje
Actividades practicas de analisis 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 evaluacion 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 especifico



