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[1.MISION Y VISION DE LA UPC

Mision: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el Per(.

Vision: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacion.

I11. INTRODUCCION

Curso de especialidad en |a carrera de Hoteleriay Administracion, de carécter tedrico- préctico dirigido alos
alumnos estudiantes del octavo ciclo, que busca desarrollar las competencias de gestion administrativa
buscando maximizar la venta de habitaciones.

El objetivo del curso es ayudar a los estudiantes a entender |os fundamentos del Revenue Management, del
programa de gestién de ingresos, herramientas y recursos disponibles asi como la aplicacién de las mismas.
Estos conocimientos serviran para elaborar proyecciones de ventas, presupuestos y sobre todo comprender
porgue el negocio hotelero necesita maximizar sus ventas. Cabe resaltar que estas herramientas se pueden
aplicar a otros rubros de negocio

IV.LOGRO (S) DEL CURSO

Al finalizar el curso, el estudiante analiza las herramientas que les permitiran alcanzar de la manera mas
eficiente los objetivos de un producto hotelero

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N@: 1 Principios basicos, procesosy componentes del Revenue M anagement

LOGRO
El estudiante demuestra un claro entendimiento de la teoriay técnicas usadas en el Revenue Management
como una herramienta de gestion en laindustria hotelera- turistica

TEMARIO
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¢cTerminologiay concepto de indicadores
¢Componentes del Revenue Management
¢Benchmarking/ Competitive Analysis
¢Competitive Set

Jnterpretacion de los reportes de STR

HORA(S) / SEMANA(S)
SEMANAS 12,3y 4.

UNIDAD N°: 2 Canalesde Distribucién, Segmentacién de Mercadoy el Pricing

LOGRO
El estudiante analiza laimportancia de la segmentacion de mercado, |0s precios a manejar por segmentosy
las estrategias a aplicar en determinado momento. El estudiante analiza el concepto e importancia de la
Internet, los diferentes canales de distribucion y laimportancia de un Channel Manager.

TEMARIO
¢Segmentacion de Mercado
¢Canales de Distribucion
¢Pricing / Metodos de Determinacion de Precios
¢Estrategia de Precios
¢Ventgjas Competitivas
Andisis

HORA(S) / SEMANA(S)
SEMANAS 56,7y 8

UNIDAD Ne: 3Key Performance I ndicators ¢, Pronostico de Ventas

LOGRO
Al finalizar launidad, el estudiante analiza |as estrategias de venta, a través de simulaciones, basandose en
indices de medicién y andlisis de reportes.

TEMARIO
JFair Share
¢Market Share
JYield Management
¢Revenue Management Cycle
¢Andlisis de Reportes STR
¢Pronostico de Ventas

HORA(S) / SEMANA(S)
SEMANAS 9,10,11y 12




UNIDAD N©: 4 Presupuesto y Proyecciones de Ventas

LOGRO
El estudiante formula proyecciones de demandas futuras de acuerdo al tipo de Hotel, basandose en los
distintos tipos de prondsticos por llegadas y estancias

TEMARIO
¢Forecasting
¢Fases eimportancia
¢Elaboracién de Presupuestos
cAndlisis
¢Displacement

HORA(S) / SEMANA(S)
SEMANAS 13,14y 15

VI. METODOLOGIA

El curso se desarrollaratres horas por semana. Busca participacion activa de los estudiantes a través de debates,
gjercicios, talleresy casos précticos vinculados con la teoria, etc

VII.EVALUACION

FORMULA

5% (PC1) + 5% (PC2) + 5% (TA1L) + 5% (TA2) + 5% (TA3) + 5% (TA4) + 5% (TA5)
+ 5% (TAB) + 30% (EB1) + 30% (EAL)

TIPO DE NOTA PESO %

PC - PRACTICASPC

PC - PRACTICASPC

TA - TAREAS ACADEMICAS
TA - TAREAS ACADEMICAS
TA - TAREAS ACADEMICAS
TA - TAREAS ACADEMICAS
TA - TAREAS ACADEMICAS
TA - TAREAS ACADEMICAS
EB - EVALUACION FINAL
EA - EVALUACION PARCIAL
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VIII. CRONOGRAMA

TIPO DE | DESCRIPCION NOTA |NUM. DE| FECHA | OBSERVACION RECUPERABLE

PRUEBA PRUEBA

PC PRACTICAS PC 1 Semana4 |Trabajo Grupal Si

PC PRACTICASPC 2 Semana  |Practicalndividual  |SI

11

TA TAREAS 1 Semana 3 | Trabajo Grupal NO
ACADEMICAS

TA TAREAS 2 Semana 6 |Trabajo Grupal NO
ACADEMICAS

TA TAREAS 3 Semana 7 |Trabajo Grupal NO
ACADEMICAS

TA TAREAS 4 Semana |Trabajo Grupa NO
ACADEMICAS 10

TA TAREAS 5 Semana |Trabajo Grupa NO
ACADEMICAS 12

TA TAREAS 6 Semana |Trabajo Grupa NO
ACADEMICAS 13

EB EVALUACION FINAL |1 Semana [Semana 8-15|S

16 Evaluacio

EA EVALUACION 1 Semana8 [Semana 1-7|SI

PARCIAL Evaluacion individual
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