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:La asignatura "Gestion de Ventas en Empresas Hoteleras" resalta la importancia
crucial de las ventas para el éxito y la rentabilidad de los hoteles. Las ventas no
solo generan ingresos directos, sino que también influyen en la ocupacion vy la
lealtad del cliente. Esta asignatura proporciona a los estudiantes las herramientas
y conocimientos necesarios para desarrollar y optimizar estrategias de venta
efectivas en un entorno competitivo como es la industria hotelera.

El alumnado aprendera los conceptos béasicos de marketing y ventas especificos
para el sector hotelero, y cémo desarrollar y presentar propuestas de valor. Se
exploraran los canales de distribucion offline y online, y se ensefaréa a elegir los
intermediarios adecuados. Los estudiantes conoceran las responsabilidades del
departamento de ventas y su organizacion interna, asi como las caracteristicas de
los mercados de venta de hoteles. También se estudiara el proceso de compra
del cliente y se identificaran oportunidades de venta en cada fase del customer
journey. Ademas, se realizaran analisis competitivos, se desarrollaran técnicas
efectivas de venta y fidelizacion de clientes, y se aprendera a elaborar informes
de ventas y utilizar la inteligencia competitiva para mejorar el rendimiento.

CGO06- Orientarse al cliente.

CEOQO6- Analizar y evaluar el potencial turistico para el disefilo de productos,
servicios y proyectos.

CE10- Comercializar productos, servicios y proyectos turisticos.

CE17- Entender e implementar estandares de calidad en los procesos del servicio
turistico.
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1. Conocer los conceptos y herramientas mas actuales de planificacion,

organizacion, direccion, coordinacion y control.

2. Conocer las principales tendencias, dindmicas, paradigmas y conflictos

observados en la evolucion de la actividad hotelera.

3. Manejar herramientas de comercializacion hotelera; Revenue Management,

e-marketing, web 2.0.
4. Organizar equipos comerciales y promover la venta entre ellos.
5. Resolver los problemas que pueden tener los clientes.

1. Plan de marketing y concepto de venta en hotel
1.1 Conceptos béasicos de marketing
1.2 Concepto de venta en hoteles
1.3 Vender es..
1.4 Actividad de venta: pdster y pitch

2. Estrategias y canales de distribucion
2.1 Canales de distribucion offline y online
2.2 Coémo elegir los intermediarios adecuados
2.3 Estrategias de distribucion: la intensidad de la distribucion

3. Departamento de ventas del hotel
3.1 ¢Quién es responsable de las ventas?
3.2 Organigrama Hotel S&M
3.3 Mercados de venta de hoteles
3.4 Caracteristicas del mercado

4, El proceso de compra
4.1 Comprender el customer journey
4.2 Oportunidades de venta en cada fase del customer journey

5. Analisis competitivo. ¢ Por qué y cémo?
5.1 /Qué es un competitive set?
5.2 (Como comparar?
5.3 Actividad: analisis competitivo para el Hotel Alimara

6. El arte de vender
6.1 Método basico de venta
6.2 Siete puntos clave para una venta efectiva
6.3 Coémo reaccionar ante las objeciones de los clientes
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6.4 Argumentos de venta y presentaciones
6.5 Como adaptar los argumentos de venta en funcion del cliente

7. Acciones de venta y fidelizacion de clientes
7.1 Cold calls, sales calls, ferias comerciales, site inspections...
7.2 Coémo planificar acciones de venta

7.3 Fidelizacion de clientes y proceso de compra

8. Informes de ventas e inteligencia competitiva
8.1 Tipos de informes de ventas
8.2 Sales Book
8.3 Informes de acciones de venta
8.4 Informe de inteligencia competitiva

8.5 Como interpretar los datos de Hotelligence \

Las metodologias de aprendizaje previstas contemplan una diversidad de
procesos entre los que cabe destacar aquellos cognitivos vinculados a la
comprension de los principios del turismo y el sistema turistico global, la inclusion
de competencias con un mayor componente de capacidades técnicas; asi las
actividades y dinamicas, tanto de tipo individual como grupal, asociadas para esta
asignatura son las siguientes:

- Concepto de venta, poster & pitch. El alumnado investigara sobre el concepto
de ventas, utilizando las fuentes de su eleccion, y crearan un poéster infografico
para representar su vision de las ventas. Presentaran su poster frente a la clase.

- Andlisis competitivo. El alumnado realizard un analisis competitivo del Hotel
Alimara. Identificaran a sus principales competidores y compararan varios tipos
de informacidn para llegar a un anélisis competitivo real.

- Presentacion de ventas. El alumnado trabajard en una presentacion de ventas
para el Hotel de su eleccion. Deben elegir un mercado objetivo especifico y
desarrollar los argumentos de venta en consecuencia. También responderan a las
objeciones y preguntas de la profesora, para ver cémo reaccionan ante la
negatividad del cliente. La asistencia a clase es obligatoria para las dos sesiones
de presentaciones de ventas.

El sistema de evaluacion mide el proceso de aprendizaje del estudiante teniendo
en cuenta las competencias y los contenidos de cada asignatura.
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Los estudiantes pueden escoger entre la evaluacion continua o la evaluacion
unica:

Evaluaciéon Continua: el proceso de ensefianza - aprendizaje es evaluado a través
de un seguimiento continuo de las actividades realizadas por los estudiantes
durante el semestre y una evaluacion individual final. Los estudiantes deben asistir
a las clases para ser evaluados mediante la evaluacion continua.

Evaluacién Unica: aquellos estudiantes que no pueden asistir regularmente a
clase pueden escoger ser evaluados a través de la evaluacion unica. El proceso
de ensefianza - aprendizaje es evaluado mediante la evaluacion de todas las
actividades y una prueba individual final.

Para acogerse en esta modalidad hace falta solicitarlo a través del apartado de
evaluacion del Campus Virtual dentro de los primeros 15 dias desde el inicio de la
asignatura

La planificacion de las actividades de evaluacion sera publica para los estudiantes
desde la fecha de inicio de la asignatura.

Actividades Continuada Unica Semana de entrega

Concepto de Venta,

Poster & Pitch Srbeel 10% 15% 2° semana
Analisis competivo Grupal 15% X 82 semana
Frosontacion de Individual 25% 25% [T

2 & (Fle) Individual 50% 60% Semana de examen
Total 100% 100%

Para aprobar la asignatura es requisito indispensable haber obtenido una nota
final minima de “5”, siempre y cuando el estudiante haya realizado la prueba/s o
trabajo/s individuales establecidos en la asignatura. Esta prueba/s o trabajo/s final
deben estar calificadas con un minimo de “4” para poder calcular la media de
todas las actividades de evaluacion realizadas durante el curso.

Revision y Reevaluacién de la Asignatura

El estudiante tiene derecho a la revision de todas las evidencias de evaluacién
que hayan sido disefiadas para la valoracion de su aprendizaje.
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Si el estudiante no consigue lograr los objetivos de aprendizaje de la asignatura,
para optar a una reevaluacion de asignatura sera imprescindible haber obtenido
una calificacion final de la asignatura entre “4-4.9", y haberse presentado a la
pruebals o trabajo/s finales individuales del curso.

El proceso de reevaluacion sélo implicard modificacion del acta de calificacion
final en caso de que la nueva prueba de evaluacion sea aprobada vy, en cualquier
caso, la calificacion maxima sera de “5”. Esta calificacion hara media con el resto
de calificaciones de las actividades de evaluacion que haya realizado el
estudiante durante el periodo lectivo correspondiente, teniendo en cuenta los
porcentajes establecidos en cada asignatura, configurando la nota final de la
asignatura.
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