TOMA DE DECISIONES Y FORECAST

Programacion semanal

En la programacién semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las semanas del

cuatrimestre.

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Programacion semanal

CONTENIDO TEORICO

Tema 1. Indicadores, KPIs
1.1. Introduccién

1.2. Porcentaje de ocupacién / OR

(Occupancy Ratio)

1.3. Precio medio / ADR (Average Daily
Rate) o ARR (Average Room Rate)

1.4. RevPAR y RevPAG
1.5. TRevPAR y TRevPAG

1.6. GOP

1.7. GOPPAR

1.8. Componentes de un indicador

1.9. Otros indicadores
1.10. USAH / USALI

1.11. Referencias bibliograficas

Tema 2. ;Qué es el forecast?
2.1. Introduccién
2.2. Definicién de forecast

2.3. Objetivos de un forecast: ;para

qué hacemos forecasting?

2.4. ;Qué debe incluir un forecast?

Datos internos. Vocabulario

2.5. ;/Qué debe incluir un forecast?

Datos externos

2.6. Presupuesto vs forecast
2.7. Fases de un forecast
2.8. Frecuencia

2.9. Métodos para determinar el
comportamiento de la demanda
2.10. Referencias bibliograficas

Tema 3. Toma de decisiones

3.1. Introducciéon
3.2. Pick up
3.3. Curva de demanda

3.4. Demanda real o unconstrained

demand

3.5. Regrets & Denials

3.6. Overbooking y restricciones

3.7. Referencias bibliograficas

ACTIVIDADES
(10 puntos)

Asistencia a dos
sesiones
presenciales
virtuales a lo largo
del curso (0,25
puntos)

Test Tema 1

Actividad:
Preguntas iniciales
(2 puntos)

Test Tema 2

Test Tema 3

CLASES EN DIRECTO

Sesién de
Presentacion de la
asignatura

Clase del Tema 1

Clase del Tema 2
Presentacion de la

actividad Preguntas
iniciales

Clase del Tema 3
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Semana 4

Semana 5

Semana 6

Semana 7

Programacion semanal

CONTENIDO TEORICO

Tema 4. Errores en el forecasting
4.1. Introduccién

4.2. Errores frecuentes

4.3. MAD

4.4. MAPE

4.5. Referencias bibliograficas

Tema 5. Neuroprecios

5.1. Introduccion

5.2. Analisis de las decisions de los
consumidores

5.3. El neuroamrketing

5.4. Los precios en la mente del
consumidor

5.5. Referencias bibliograficas

Tema 6. Relacién entre reputacion
online y precio

6.1. Introduccién

6.2. Importancia de la reputacién
online en las empresas

6.3. Implicaciones de un aumento de

reputacién online

6.4. Gestion de la experiencia de
cliente

6.5. Principales fuentes de opiniones
del sector turistico

6.6. Herramientas de gestion de la
reputacién online

6.7. Indicadores y acciones de
reputacién online

6.8. Estrategia de reputacién online
6.9. Tendencias de experiencia de
cliente

6.10. Referencias bibliograficas

Tema 7. Estrategia hotelera y toma

de decisiones

7.1. Introduccién

7.2. El sector servicios

7.3. Claves de las operaciones
hoteleras

7.4. Ingresos y costes de la actividad
hotelera

7.5. Estrategias de explotacion
hotelera

7.6. Referencias bibliograficas

TOMA DE DECISIONES Y FORECAST

ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(10 puntos)
Clase del Tema 4
Test Tema 4 Clase para comentar
las respuestas a la
actividad Preguntas
iniciales
Actividad: Taller BEONPRICE
Taller/caso

practico: Cémo
maximizar los
ingresos de tu hotel
utilizando
BEONPRICE
(3 puntos)

Test Tema 5

Test Tema 6

Trabajo final:
Fijacién de precios
(4,5 puntos)

Test Tema 7

Clase del Tema 5

Presentacion de la
actividad: Taller/caso
practico: Como
maximizar los
ingresos de tu hotel
utilizando BEONPRICE

Clase del Tema 6

Clase de
recapitulaciény
resolucion de dudas

Clase del tema 7

Presentacion del
trabajo final Fijacién
de precios
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TOMA DE DECISIONES Y FORECAST

CONTENIDO TEORICO ACTIVIDADES

(10 puntos) CLASES EN DIRECTO

Tema 8. Grupos
8.1. Introduccion

Semana 8 8.2. El s,e.gr.nento grupos Test Tema 8 Clase del Tema 8
8.3. Analisis de los grupos

8.4. Medir los resultados
8.5. Referencias bibliograficas

NOTA

Esta Programacién semanal puede ser modificada si el profesor lo considera oportuno para el enriquecimiento de
la asignatura.
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