Ministerio de Culturay Educacion (Programa del aio 2022)
Universidad Nacional de San Luis
Facultad de Turismo y Urbanismo
Departamento: Turismo
Area: AreadeOrganizacion y Gestion de Empresas Turisticas

| - Oferta Académica

Materia Carrera Plan Afo Periodo
GESTION COMERCIAL DELOS Lic. en Hoteleria 2/201 2022 1° cuatrimestre
ALOJAMIENTOS 4

Il - Equipo Docente

Docente Funcién Cargo Dedicacién
MIGUEL, OSCAR MARTIN Prof. Responsable P.Adj Semi 20 Hs
CICCARONE, MARIA INES Auxiliar de Préctico A.lra Semi 20 Hs

[l - Caracteristicasdel Curso

Credito Horario Semanal

Teorico/Préactico | Tedricas| Practicasde Aula | Pract. delab/ camp/ Resid/ PIP, etc. | Total

Hs 2Hs 2Hs Hs 4 Hs
Tipificacion | Periodo
C - Teoria con précticas de aula 1° Cuatrimestre
Duracion
Desde Hasta | Cantidad de Semanas | Cantidad de Horas
21/03/2022 24/06/2022 14 56

IV - Fundamentacion

En un contexto hiper dinamico donde predominan los cambios tecnol6gicosy los clientes cada vez més exigentes, es crucial
gue las empresas brinden respuestas acertadas de manera eficaz y eficiente.

Siempre poniendo el foco en los clientes quienes |e dan sentido a la organizacion, situamos ala gestién comercial delos
alojamientos como una de las actividades fundamental es que transcurren desde la oferta del servicio alaposventa,
involucrando de manera coordinada a las diferentes &reas de la empresa.

Desde la materia se procura brindarle a futuro profesional herramientasy técnicas que le permitan desarrollar competencias
fundamental es que contribuyan a mejorar la competitividad de la empresa.

V - Objetivos/ Resultados de Aprendizaje

« Detectar, interpretar y anticiparse alas tendencias del mercado para satisfacer demandas.

* Aplicar los conocimientos adquiridos en €l disefio de acciones de marketing on y off line para un establecimiento hotelero.
» Confeccionar, presentar y negociar propuestas comerciales.

* Incorporar habilidades de negociacion.

* Determinar el tamafio y coordinar la fuerza de ventas.
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» Establecer estrategias de precios y acciones comerciales para diferentes segmentos.

V1 - Contenidos

UNIDAD 1 -Lagestion comercial en la organizacion
Funcion del departamento y ubicacion dentro de la empresa. Relaciones con los departamentos. Gerenciamiento de relaciones
con clientes. Creacion y mantenimiento de bases de datos. Dataminning y datawarehouse.

Unidad 2 - Plan de Marketing

Nuevas tendencias y formas de consumo de los turistas. Planificacion de objetivos. Definicidén de mediosy acciones.
Elaboracion del plan comercial. Diagndstico situacional. Decisiones estratégicas. Planes de accion. Procesos comerciales.
Método Canvas.

Unidad 3 - Comercio electr6nico.
Negocios electrénicos. Del marketing tradicional al marketing digital. Marketing on-line. Model os de negocios de empresas
en laweb. Las Ota's. Redes sociales. Medios de pago el ectrénicos.

Unidad 4 - Brief
Confeccion del brief. Objetivos, marca, target, estructura, documentacion, estilo, kpi, presupuesto, timing, entregables.
Armado, planificacion y gecucion de campafias. Definicion y estrategia de canales on liney off line.

Unidad 5 - Presupuesto comercial. M étodo de lo asequible. M étodo del porcentaje
sobre ventas. Método de la paridad competitiva. Método segn objetivosy tareas. Presupuesto de campafias on line. Google
Ads, Facebook

Unidad 6 - Ventas

Conformacion y direccion del equipo de ventas. Determinacion del tamafio y perfil de lafuerza de ventas. Organizacion de
las actividades diarias que representan larutina del vendedor. Presentar propuestas comerciales. Negociacién. Negociacion
basada en principios. Enfoque sistémico.

Unidad 7 - Prevision y tendencia de ventas.
Estructura de precios y tarifas. Determinacion de precios. Aplicacion de estrategias de fijacion de precios. El yield
management.

VI1I - Plan de Trabajos Practicos

A efectos de lograr latransferencia de los conocimientos tedricos a la préctica, |as clases de aplicacion se desarrollarén sobre
la base de resolucion de casos, discusion de articulos de actualidad, andlisisy reflexién de lecturas sobre los distintos temas
gue se aborden en clase.

Para el desarrollo de estas experiencias, las actividades précticas se desarrollaran en forma grupal, debiendo presentar un
informe escrito al finalizar cadaunade ellasy se presentara cada grupo al frente de laclase.

Trabajos practicos por unidad.

Unidad 1: Generar una base de datos de clientes de un hotel. Determinar campos necesarios. Establecer proceso de
actualizacion y designacion de acciones de marketing donde utilizarla.

Unidad 2: Realizacién de un esquema de plan de marketing con acciones off line. Disefio de un lienzo canvas.

Unidad 3: Identificar negocios el ectrénicos asociados a la hoteleria. Reconocer métodos de pago electronico utilizados en la
hoteleria.

Unidad 4: Realizar un brief para campafia de marketing electrénico. Planificar una campafia de marketing digital que se
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complemente con €l plan de marketing trazado en launidad 2.
Unidad 5: Aplicar el método de presupuestacion mas conveniente para determinar |os costos de sus acciones de marketing.

Unidad 6: Confeccione una propuesta comercial. Realice un role play de negociacion con sus compafieros sobre la propuesta
comercia presentada.

Unidad 7: Compare precios de |os actores del sector, elija un establecimiento y aplique por o menos 3 estrategias de fijacion
de precio.

Se evaluarala participacién individual y grupal.
El trabajo practico forma parte de la condicién para a canzar laregularidad en la asignatura.

VIl - Regimen de Aprobacion

ALUMNOS REGULARES

Pararegularizar € curso, los alumnos deberan:

- Asistir como minimo al 80 % de clases tedrico/préacticas.

- Desarrollar el programa de trabajos précticos y aprobar con un minimo de 6 (seis).

- Realizar una presentacion del trabajo integrador en equipo y aprobar con un minimo de 6 (seis) y contara con unainstancia
de recuperacion.

REGIMEN DE PROMOCION

- Asistir como minimo al 80 % de las clases tedrico/précticas.

- Desarrollar y aprobar latotalidad del programa de trabajos précticos y aprobar con un minimo de 8 (ocho).

- Realizar una presentacion del trabajo integrador en equipo y aprobar con un minimo de 8 (ocho) sin posibilidad de
recuperacion.

REGIMEN DE ALUMNOS LIBRES

El alumno que rinda en esta condicion debera:

- Superar un examen escrito eliminatorio sobre temas del programa.

- Superar una evaluacién oral sobre la base de las unidades del programa analitico, previa aprobacion del examen escrito.

I X - Bibliografia Basica

[1] - KOTLER Philip. MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA Y TURISMO. Ed. Prentice Hall. 2010.
[2] - KOTLER Philip. Marketing 4.0: Moving from Traditional to Digital. 2016
[3] - Fisher, Ury y Patton. Si... jde acuerdo! Como negociar sin ceder. Ed.

X - Bibliografia Complementaria

[1] - VerbnicaMassonnier. Tendencias de Mercado, Ediciones Granica, Buenos Aires, 2008.
[2] - Inés Kuster, Sergio Romén. Venta Personal y Direccion de Ventas, Thomson Editores, Madrid, Espafia. 2006.

X1 - Resumen de Objetivos

Identificar tendencias, desarrollar un plan de marketing innovador coordinando acciones on y off line maximizando €l uso de
los recursos, siempre alineados a la planificacion estratégica de la empresa.
Paralograr los objetivos se debe seleccionar, entrenar en el arte de negociar y coordinar un equipo de ventas.

X1l - Resumen del Programa

1- LaGestion Comercial en la Organizacion
2- Plan de Marketing

3- Comercio Electronico

4- Brief
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5- Presupuesto comercia
6- Ventas
7- Prevision y tendencia de ventas

X1l - Imprevistos

Como consecuencia del aislamiento y distanciamiento socia obligatorio decretado por el Ejecutivo Nacional en el marco de
laemergencia sanitariay de las disposiciones derivadas por la gestién de la UNSL (Res.Rec. 388/20), se haimplementado el
dictado virtual de la asignatura. Esta propuesta pedagdgica se sustenta en la comunicacién educativa mediada por
herramientas virtuales:

1. Clases virtuales: Seimplementan diversas estrategias comunicacionales por diferentes medios como emails, claseson line
por plataforma google meet, consultas por whatsapp.

- Las clases on line se realizan los mismos dias y horarios pautados a inicio del cuatrimestre.

- Los Trabajos Practicos se podran encontrar cargados en € aula virtual y tienen diferentes formatos, que van desde
cuestionarios a resolver on line a consignas en documentos de word o pdf que el alumno debe resolver y enviar viaemail o
cargar en €l aulavirtual.

X1V - Otros
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