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1. DATOS BÁSICOS  
 

Asignatura  Tendencias y herramientas de análisis en el sector hotelero 

Titulación Máster Universitario en Dirección y Gestión Hotelera 

Escuela/ Facultad Facultad de Ciencias Sociales 

Curso 1º 

ECTS 3 créditos 

Carácter Obligatoria 

Idioma/s Castellano 

Modalidad Online 

Semestre 1º semestre 

Curso académico 2021 - 2022 

Docente coordinador Laura Gómez / Inmaculada Cardoso 

 
 

2. PRESENTACIÓN  
 
En el módulo 1 “Gestión hotelera: mercado, herramientas de análisis y planificación” se realizará una 
introducción general en la que se pretende que el alumno conozca las principales tendencias del sector, 
datos macro y micro, además de los principales perfiles del turista actual y cuáles son las tendencias de 
futuro, claves para comprender el lado de la demanda y ajustar la oferta de los establecimientos hoteleros.  
 
El objetivo específico de esta asignatura “Tendencias y Herramientas de análisis en el sector hotelero” es 
que el alumno desarrollare los conocimientos, habilidades y competencias necesarios acerca de las 
herramientas actuales de análisis y optimización de ingresos, así como la importancia de la figura del 
Revenue Manager en el sector hotelero. 
 
 

3. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE  
 
A continuación, se detallan las competencias y resultados de aprendizaje del módulo al que pertenece la 
asignatura. 
 
Competencias básicas:  
 

- CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u opotunidad de ser originales en 
el Desarrollo y/o aplicación de ideas, a menudo en un contexto de investigación. 
 

- CB8 – Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad 
de formular juicios a partir de una información que, siendo incomplete o limitada, incluya 
reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicación de sus 
conocimientos y juicios. 
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Competencias transversales:  
 

- CT01 – Valores éticos: Capacidad para pensar y actuar según principios universales basados en el 
valor de la persona que se dirigen a su pleno desarrollo y que conlleva el compromise con 
determinados valores sociales. 
 

- CT02 – Aprendizaje autónomo: Conjunto de habilidades para seleccionar estrategias de búsqueda, 
análisis, evaluación y gestion de la información procedente de fuentes diversas, así como aprender 
y poner en práctica de manera independiente lo aprendido. 

 
- CT06 – Adaptación al cambio: Ser capaz de aceptar, valorar e integrar posiciones distintas, 

adaptando el enfoque propio a medida que la situación lo requiera, así como trabajar con 
efectividad en situaciones de ambigüedad. 

 
- CT09 – Mentalidad global: Ser capaz de mostrar interés y comprender otros estándares y culturas, 

reconocer las propias predisposiciones y trabajar con efectividad en una comunidad global. 
 
 
Competencias específicas:  
 

- CE01 – Capacidad para desarrollar estrategias de gestion hotelera competitivas e innovadoras a 
partir de la búqueda y análisis de información de Fuentes fiables en el ámbito de la dirección y 
gestion hotelera. 
 

- CE03 – Capacidad para diseñar e implementar procesos estratégicos de cambio, que incluyan 
planes de seguimiento y evaluación de resultados, y permitan establecer planes de mejora en 
empresas del sector hotelero. 

 
- CE09 – Capacidad para definir e integrar el producto de alojamiento dentro del conjunto de la 

oferta hotelera. 
 
Resultados de Aprendizaje del módulo al que pertenece la asignatura:  
 

- RA1 - Analizar, categorizar y elaborar diagnósticos objetivos sobre las tendencias actuales de las 
empresas hoteleras. 
 

- RA2 - Aplicar con rigor y criterio analítico herramientas de análisis de mercado que permitan 
sustentar la toma de decisiones. 

 
- RA3 - Aplicar con rigor y criterio analítico herramientas de optimización de ingresos que permitan 

sustentar la toma de decisiones. 
 

- RA4 – Detectar las nuevas tendencias en turismo a través de análisis sistemático de mercado, por 
vía de Fuentes primarias y secundarias de información. 
 

- RA5 – Formular competencias competitivas apoyadas en la innovación en Turismo (procesos, 
productos, sostenibilidad, nuevas tecnologías, estrategia acceso a nuevos mercados, modelos de 
negocio) 
 

- RA6 – Diseñar distintos modelos de gestión hotelera competitiva en base a los diferentes tipos de 
turista. 

 
 
 



 
 

3 
 

 

En la tabla inferior se muestra la relación entre las competencias que se desarrollan en la asignatura y los 
resultados de aprendizaje que se persiguen: 
   

Competencias Resultados de aprendizaje 

CB3                                                                 
CT01,CT09                                                                    

CE9 

RA1: Analizar, categorizar y elaborar diagnósticos objetivos sobre las 
tendencias actuales de las empresas hoteleras. 

CB1                                                                     
CT02,CT06                                                               
CE01,CE03 

RA2: Aplicar con rigor y criterio analítico herramientas de análisis de 
mercado que permitan sustentar la toma de decisiones. 

CB1                                                                     
CT02,CT06                                                               
CE01,CE03 

RA3: Aplicar con rigor y criterio analítico herramientas de optimización de 
ingresos que permitan sustentar la toma de decisiones. 

 
 
4. CONTENIDOS 
 
A continuación, se detallan los contenidos de la asignatura: 
 

- Herramientas de análisis de mercado y su aplicación en la toma de decisiones. Revenue Per Available 
Room (REVPAR), Gross Operating Profit Per Available Room (GOPPAR), Average Daily Rate 
(ADR), y Best Available Rate (BAR). 

- Técnicas de optimización de ingresos. Minimum Length of Stay (MLOS) y Closed to Arrival (CTA) 
- Property Management System (PMS) 
 

5. METODOLOGÍAS DE ENSEÑANZA-APRENDIZAJE 
 
A continuación, se indican los tipos de metodologías de enseñanza-aprendizaje que se aplicarán: 
 
• Método del caso 
• Aprendizaje Cooperativo 
• Aprendizaje Basado en Proyectos 
• Clase magistral/ web conference 
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6. ACTIVIDADES FORMATIVAS 
 
A continuación, se identifican los tipos de actividades formativas del módulo al que pertenece la asignatura 
que se realizarán y la dedicación en horas del estudiante a cada una de ellas: 
 
Modalidad online: 
 

Actividad formativa Número de horas 

Seminario virtual 9 

Lectura y consulta de temas y otros recursos 28 

Actividades de aplicación individuales: realizar de manera 
individual las siguientes actividades: búsqueda de la 
información, elaboración de trabajos escritos e informes y 
realización de ejercicios de autoevaluación y evaluación entre 
pares. 

27 

Actividades de aplicación colaborativas: realizar de manera 
grupal las siguientes actividades: búsqueda de información, 
elaboración de trabajos escritos e informes y realización de 
ejercicios de evaluación entre pares y coevaluación grupal. 

18 

Caso, problema o proyecto 6 

Tutorías virtuales 12 

Trabajo autónomo 50 

 
 

7. EVALUACIÓN 
 
A continuación, se relacionan los sistemas de evaluación, así como su peso sobre la calificación total de la 
asignatura: 
 

Sistema de evaluación Peso 

Pruebas de evaluación de conocimiento 40% 

Observación del desempeño 15% 

Caso/Problema 25% 

Informes y escritos 20% 

 
En el Campus Virtual, cuando accedas a la asignatura, podrás consultar en detalle las actividades de 
evaluación que debes realizar, así como las fechas de entrega y los procedimientos de evaluación de cada 
una de ellas.  
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7.1. Convocatoria ordinaria  
 
Para superar la asignatura en convocatoria ordinaria deberás obtener una calificación mayor o igual que 5,0 
sobre 10,0 en la calificación final (media ponderada) de la asignatura. 
 
En todo caso, será necesario que obtengas una calificación mayor o igual que 4,0 en la prueba final, para 
que la misma pueda hacer media con el resto de actividades. 
   
7.2. Convocatoria extraordinaria  
 
Para superar la asignatura en convocatoria ordinaria deberás obtener una calificación mayor o igual que 5,0 
sobre 10,0 en la calificación final (media ponderada) de la asignatura. 
 
En todo caso, será necesario que obtengas una calificación mayor o igual que 4,0 en la prueba final, para 
que la misma pueda hacer media con el resto de actividades. 
 
Se deben entregar las actividades no superadas en convocatoria ordinaria, tras haber recibido las 
correcciones correspondientes a las mismas por parte del docente, o bien aquellas que no fueron entregadas. 
 
 

8. CRONOGRAMA 
 
En este apartado se indica el cronograma con fechas de entrega de actividades evaluables de la asignatura: 
 

Actividades evaluables Fecha 

Visión del revenue management 10/01/2022 

Debate sobre canales de distribución 10/01/2022 

Cálculo de los principales KPIs 
(internos) 

10/01/2022 

Cálculo de los principales KPIs 
(externos) 

10/01/2022 

Pricing y forecasting 10/01/2022 

 
Este cronograma podrá sufrir modificaciones por razones logísticas de las actividades. Cualquier 
modificación será notificada al estudiante en tiempo y forma. 
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10. UNIDAD DE ATENCIÓN A LA DIVERSIDAD 
 
Estudiantes con necesidades específicas de apoyo educativo: 
 
Las adaptaciones o ajustes curriculares para estudiantes con necesidades específicas de apoyo educativo, a 
fin de garantizar la equidad de oportunidades, serán pautadas por la Unidad de Atención a la Diversidad 
(UAD). 
 
Será requisito imprescindible la emisión de un informe de adaptaciones/ajustes curriculares por parte de 
dicha Unidad, por lo que los estudiantes con necesidades específicas de apoyo educativo deberán contactar 
a través de: unidad.diversidad@universidadeuropea.es al comienzo de cada semestre. 
 

11. ENCUESTAS DE SATISFACCIÓN 
 
¡Tú opinión importa!  
 
La Universidad Europea te anima a participar en las encuestas de satisfacción para detectar puntos fuertes 
y áreas de mejora sobre el profesorado, la titulación y el proceso de enseñanza-aprendizaje.  
 
Las encuestas estarán disponibles en el espacio de encuestas de tu campus virtual o a través de tu correo 
electrónico. 
 
Tu valoración es necesaria para mejorar la calidad de la titulación. 
 
Muchas gracias por tu participación. 

mailto:unidad.diversidad@universidadeuropea.es
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