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SOBRE EDUCA

Educa

Educa Business School es una Escuela de Negocios Virtual, con

BUSIness reconocimiento oficial, acreditada para impartir formacion superior de
F ° Z postgrado, (como formacién complementaria y formacién para el empleo), a
O M a C | O N través de cursos universitarios online y cursos / masteres online con titulo

Online propio.

NOS COMPROMETEMOS
CON LA CALIDAD

Educa Business School es miembro de pleno derecho en la Comision
Internacional de Educacioén a Distancia, (con estatuto consultivo de categoria
especial del Consejo Econdmico y Social de NACIONES UNIDAS), y cuenta
con el Certificado de Calidad de la Asociacién Espafiola de

Normalizacién y Certificacién(AENOR) de acuerdo a la normativa ISO

9001, mediante la cual se Certifican en Calidad todas las acciones

Los contenidos didacticos de Educa estan elaborados, por tanto, bajo los
pardmetros de formacién actual, teniendo en cuenta un sistema innovador
con tutoria personalizada.

Como centro autorizado para la imparticion de formacion continua para
personal trabajador, los cursos de Educa pueden bonificarse, ademas

de ofrecer un amplio catélogo de cursos homologados y

baremables en Oposiciones dentro de la Administracion Publica.Educa
dirige parte de sus ingresos a la sostenibilidad ambiental y ciudadana, lo
gue la consolida como una Empresa Socialmente Responsable.

Las Titulaciones acreditadas por Educa Business School pueden
certificarse con la Apostilla de La Haya (CERTIFICACION OFICIAL DE
CARACTER INTERNACIONAL que le da validez a las Titulaciones Oficiales
en mas de 160 paises de todo el mundo).

Afios de experiencia avalan el Desde Educa, hemos reinventado la formacién online, de manera que nuestro
trabajo docente desarrollado en alumnado pueda ir superando de forma flexible cada una de las acciones

Educa, basandose en una formativas con las que contamos, en todas las areas del saber, mediante el apoyo
metodologia completamente a incondicional de tutores/as con experiencia en cada materia, y la garantia de

la vanguardia educativa aprender los conceptos realmente demandados en el mercado laboral.
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Master en Gestion de Unidades de Informacion
y Técnicas de Venta de Servicios Turisticos +

© - ®

DURACION: MODALIDAD: PRECIO: CREDITOS:

750 horas Online 1.495 € 6,00 ECTS

Incluye materiales didacticos,
titulacion y gastos de envio.

EDUCA
BUSINESS
SCHOOL

CENTRO DE FORMACION:

Educa Business School

Titulacion

Doble Titulacién: - Titulacion de Master en Gestidon de Unidades de Informacién y Técnicas de Venta de
Servicios Turisticos con 600 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios
Acreditada para la Imparticion de Formacion Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel
Internacional - Titulacion Universitaria en Marketing y Ventas con 6 Créditos Universitarios ECTS.
Formacién Continua baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicién de la Administracion Publica

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de Educa Business School via correo postal, la titulacion que

acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracion del mismo, el nombre y DNI del alumno, el nivel
de aprovechamiento que acredita que el alumno superd las pruebas propuestas, las firmas del profesor y
Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacién recibida (Euroinnova Formacion,
Instituto Europeo de Estudios Empresariales y Comision Internacional para la Formacion a Distancia de la
UNESCO).
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Educa Business School

coma Escusla de Hegocios de Fomaciin de Postgrade
EXPIDE EL PRESENTE TITULD PROPIO

NOMBRE DEL ALUMNO/A

g QNI 300C0O000 ha superaco los estudos conmespondentes de
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Descripcion

Si trabaja en el sector del turismo y desea especializarse en la funciones de promocién de servicios y gestion
de unidades de informacion y distribucién turistica este es su momento, con el Master en Gestién de
Unidades de Informacion y Técnicas de Venta de Servicios Turisticos podra adquirir los conocimientos
oportunos para desarrollar esta labor con éxito.

Objetivos
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Realizando este Master Técnicas de Ventas se pretende que el alumnado alcance los siguientes objetivos:

- Analizar la distribucion turistica y las entidades y medios que la configuran.

- Analizar las relaciones comerciales, operativas y contractuales de las agencias de viajes y tour-operadores
con los diferentes proveedores de servicios turisticos.

- Analizar los procesos de informacién, asesoramiento y venta.

- Desarrollar los procesos de ventas y reservas de transportes, viajes combinados, excursiones y traslados y
aplicar los procedimientos establecidos

- Desarrollar acciones promocionales aplicables en agencias de viajes y describir y aplicar técnicas de
promocion de ventas y de negociacion.

- Utilizar los soportes informaticos de uso habitual en el sector.

- Aplicar técnicas y habilidades de comunicacion y atencion al cliente de uso comun en establecimientos
turisticos, a fin de satisfacer sus expectativas y materializar futuras estancias.

- Confeccionar los presupuestos del departamento o area de su responsabilidad, efectuando el seguimiento
economico y el control presupuestario.

- Establecer la estructura organizativa de la unidad de informacion y distribucion de oferta turistica,
determinando y organizando los recursos necesarios para el logro de los objetivos.

- Integrar y dirigir al personal dependiente, involucrandolo en los objetivos y motivandolo para que tenga una
alta capacidad de respuesta a las necesidades de los clientes y desarrolle su profesionalidad.

A quién va dirigido

El Master Técnicas de Venta de Servicios Turisticos esta dirigido a todas aquellas personas que se dedican
al mundo de la hosteleria y turismo. Mas concretamente a la promocion turistica. Que pretendan obtener
conocimientos relacionados con la gestion de unidades de informacion y venta de servicios turisticos.

Para qué te prepara

El Master Técnicas de Venta de Servicios Turisticos te prepara para conocer a fondo el entorno del turismo .Se
relacionara con las técnicas de promocion y venta de servicios de este sector. También te prepara para aplicar
procesos de informacion turistica.

Salidas Laborales

Con la realizacién de este master podras trabajar profesionalmente en el sector de la Hosteleria. También
estaras preparado para trabajar en Turismo e Informacién turistica. Podras llevar a cabo tareas de
Promocion y venta de servicios turisticos.
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Formas de Pago

- Contrareembolso

- Tarjeta

- Transferencia

- Paypal

Otros: PayU, Sofort, Western Union, SafetyPay
Fracciona tu pago en comodos plazos sin intereses
+ Envio Gratis.

Llama gratis al teléfono e ~—
<« ENVIO GRATIS

e a '

l Paypal

PAGO SEGURO:

Tarjeta

L

inférmate de los pagos a
plazos sin intereses que
hay disponibles

Transferencia

e

i % Contrareembolso

Financiacion

Facilidades econdmicas y financiacion 100% sin intereses.
En Educa Business ofrecemos a nuestro alumnado facilidades econémicas y financieras para la realizacion

de pago de matriculas, todo ello T00% sin intereses.
10% Beca Alumnos:Como premio a la fidelidad y confianza ofrecemos una beca a todos aquellos que

hayan cursado alguna de nuestras acciones formativas en el pasado.
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ANTIGUOS ALUMNOS

Agradecemos tu fidelidad y la
confianza depositada
en Eurcinnova Formacién.

Metodologia y Tutorizacion

El modelo educativo por el que apuesta Euroinnova es el
aprendizaje colaborativocon un método de ensefianza
totalmente interactivo, lo que facilita el estudio y una mejor
asimilacion conceptual, sumando esfuerzos, talentos y
competencias.

El alumnado cuenta con un equipo docenteespecializado
en todas las areas.

Proporcionamos varios medios que acercan la
comunicacion alumno tutor, adaptandonos a las
circunstancias de cada usuario.

Ponemos a disposicion una plataforma weben la que se
encuentra todo el contenido de la accién formativa. A través
de ella, podra estudiar y comprender el temario mediante
actividades practicas, autoevaluaciones y una evaluacion
final, teniendo acceso al contenido las 24 horas del dia.
Nuestro nivel de exigencia lo respalda un
acompafiamiento personalizado.
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Redes Sociales

Siguenos en nuestras redes sociales y pasa a formar
parte de nuestra gran comunidad educativa,donde
podras participar en foros de opinién, acceder a
contenido de interés, compartir material didactico e
interactuar con otros/as alumnos/as, ex alumnos/as 'y
profesores/as. Ademas, te enteraras antes que nadie
de todas las promociones y becas mediante nuestras
publicaciones, asi como también podras contactar
directamente para obtener informacion o resolver tus
dudas.

00000

Reinventamos la Formacion Online

Q@ Mas de 150 cursos

|ﬂﬂﬂ Universitarios

Contamos con mas de 150 cursos
avalados por distintas Universidades de
reconocido prestigio.

ﬂTﬁ Amplio Catalogo

| Nuestro alumnado tiene a su

disposicion un amplio catlogo
formativo de diversas éareas de
conocimiento.

= ’EDUCA
\

SCHOOL

A

0

BUSINESS & 8 LLAMAGRATIS: (+34) 958 050 217

Campus 100% Online

Impartimos nuestros programas
formativos mediante un campus online
adaptado a cualquier tipo de dispositivo.

Claustro Docente

Contamos con un equipo de docentes
especializados/as que realizan un
seguimiento personalizado durante el
itinerario formativo del alumno/a.
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Nuestro Aval AEC y AECA

Nos avala la Asociacion Espafiola de
Calidad (AEC) estableciendo los maximos
criterios de calidad en la formacion 'y
formamos parte de la Asociacion
Espafiola de Contabilidad y
Administracion de Empresas (AECA),
dedicada a la investigacion de vanguardia
en gestién empresarial.

Bolsa de Practicas

Facilitamos la realizacion de practicas de
empresa, gestionando las ofertas
profesionales dirigidas a nuestro
alumnado. Ofrecemos la posibilidad de
practicar en entidades relacionadas con
la formacién que se ha estado recibiendo
en nuestra escuela.

Innovacion y Calidad

Ofrecemos el contenido mas actual y
novedoso, respondiendo a la realidad
empresarial y al entorno cambiante, con
una alta rigurosidad académica
combinada con formacién préctica.

Club de Alumnos/as

Servicio Gratuito que permite a nuestro
alumnado formar parte de una extensa
comunidad virtual que ya disfruta de
multiples ventajas: beca, descuentos y
promociones en formacion. En este, se
puede establecer relacion con
alumnos/as que cursen la misma area de
conocimiento, compartir opiniones,
documentos, practicas y un sinfin de
intereses comunitarios.

Revista Digital

El alumnado puede descargar articulos
sobre e-learning, publicaciones sobre
formacion a distancia, articulos de
opinién, noticias sobre convocatorias de
oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, y
otros recursos actualizados de interés.
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Acreditaciones y Reconocimientos

Abel
Al

Adobe

Unién Europea

Google

for Education

CERTIFIED aMaDEUS

ASSOCIATE Your technology partner t

Temario

PARTE 1. COMUNICACION Y ATENCION AL CLIENTE
EN HOSTELERIA Y TURISMO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION APLICADA A LA HOSTELERIA Y TURISMO
1.La comunicacion optima en la atencion al cliente
2.Asociacion de técnicas de comunicacion con tipos de demanda mas habituales
3.Resolucion de problemas de comunicacion
4.Andlisis de caracteristicas de la comunicacion telefonica y telematica
UNIDAD DIDACTICA 2. ATENCION AL CLIENTE EN HOSTELERIA Y TURISMO
1.Clasificacion de clientes
2.La atencion personalizada
3.El tratamiento de situaciones dificiles
4.La proteccion de consumidores y usuarios: normativa aplicable en Espafia y Union Europea

PARTE 2. PRODUCTOS, SERVICIOS Y DESTINOS
TURISTICOS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL TURISMO Y LA ESTRUCTURA DEL MERCADO TURISTICO

1.Concepto de Turismo. Evolucion del concepto de Turismo

2.El sistema turistico. Partes o subsistemas

3.La demanda turistica. Tipos de demanda turistica. Factores que determinan la demanda turistica individual y
agregada

4.La oferta turistica. Componentes de la oferta turistica
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5.Evolucion histdrica del turismo. Situacién y tendencias

6.Analisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espafiola: destinos y productos asociados

7.Analisis de la oferta y comportamiento de la demanda internacional: destinos relevantes y productos
asociados
UNIDAD DIDACTICA 2. EL ALOJAMIENTO COMO COMPONENTE DEL PRODUCTO TURISTICO

1.La hosteleria. Los establecimientos de alojamiento. Clasificaciones y caracteristicas

2.Relaciones entre las empresas de alojamiento y las agencias de viajes y touroperadores

3.Principales proveedores de alojamiento

4.Tipos de unidades de alojamiento y modalidades de estancia. Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion.
Cadenas hoteleras. Centrales de reservas
UNIDAD DIDACTICA 3. EL TRANSPORTE COMO COMPONENTE DEL PRODUCTO TURISTICO

1.Transporte por carretera:

2.Transporte por ferrocarril:

3.Transporte acuatico:

4. Transporte aéreo:
UNIDAD DIDACTICA 4. OTROS ELEMENTOS Y COMPONENTES DE LOS VIAJES COMBINADOS,
EXCURSIONES O TRASLADOS

1.El transporte discrecional en autocar. Relaciones. Tarifas. Contrastes. Normativa

2.El alquiler de automaviles con y sin conductor. Tarifas. Seguros. Procedimientos de reservas. Bonos y
boletines de presentacion. El viaje combinado fly-drive

3.Los cruceros maritimos y fluviales y sus caracteristicas. Tipos. Tarifas. Prestaciones. Reservas

4.Los servicios de acompafamiento y asistencia turistica. El servicio de guia turistico

5.Los seguros de viaje y los contratos de asistencia en viaje. Gestion de visados y otra documentacion
requerida para los viajes
UNIDAD DIDACTICA 5. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS NACIONALES

1.Turismo de sol y playa:

2. Turismo de naturaleza y turismo activo:

3.Turismo cultural y religioso:

4. Turismo profesional:

5.Turismo social y de salud:
UNIDAD DIDACTICA 6. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS INTERNACIONALES

1.Europa:

2.Africa:

3.América del Norte:

4. América Central y América del Sur:

5.Asia:

6.0ceania:

PARTE 3. ASESORAMIENTO, VENTA'Y
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COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
TURISTICOS

UNIDAD DIDACTICA 1. LA DISTRIBUCION TURISTICA

1.Concepto de distribucion de servicios

2.Las agencias de viajes

3.Normativas y reglamentos reguladores de la actividad de las agencias de viajes

4.l as centrales de reservas

5.Anélisis de la distribucion turistica en el mercado nacional e internacional

6.Analisis de las motivaciones turisticas y de los productos turisticos derivado

7.Las centrales de reservas. Tipos y caracteristicas. Los sistemas globales de distribucién o GDS
UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE ALOJAMIENTO

1.Relaciones entre las empresas de alojamiento y las agencias de viajes:

2.Fuentes informativas de la oferta de alojamiento:

3.Reservas directas e indirectas:

4.Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion

5.Bonos de alojamiento:

6.Principales proveedores de alojamiento:
UNIDAD DIDACTICA 3. LA VENTA DE TRANSPORTE

1.El transporte aéreo regular. Principales companfiias aéreas. Relaciones con las agencias de viajes y
tour-operadores. Tipos de viajes aéreos. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte aéreo regular

2.El transporte aéreo charter. Companias aéreas charter y brokers aéreos. Tipos de operaciones charter.
Relaciones. Tarifas

3.El transporte por carretera regular. Principales compafiias. Relaciones con las agencias de viajes y
tour-operadores. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte pro carretera

4.El transporte maritimo regular. Principales compafiias. Relaciones con las agencias de viajes y
tour-operadores. Tipos de viajes. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte maritimo regular

5.El transporte margitimo charter. Compafias maritimas charter. Relaciones. Tarifas
UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE VIAJES COMBINADOS

1.El producto turistico integrado

2.Relaciones entre tour-operadores y agencias de viajes minoristas

3.Procedimientos de reservas

4 Principales tour-operadores nacionales e internacionales
UNIDAD DIDACTICA 5. OTRAS VENTAS Y SERVICIOS DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

1.La venta de autos de alquiler

2.La venta de seguros de viaje y contratos de asistencia en viaje

3.La venta de excursiones

4.Informacién sobre requisitos a los viajeros internacionales
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5.Gestion de visados y otra documentacion requerida para los viajes
6.Aplicacion de cargos por gestion
UNIDAD DIDACTICA 6. EL MARKETING Y LA PROMOCION DE VENTAS EN LAS ENTIDADES DE
DISTRIBUCION TURISTICA
1.Concepto de Marketing
2.Segmentacion del mercado
3.El Marketing Mix
4.El Plan de Marketing
5.Marketing directo
6.Planes de promocién de ventas
7.clientes actuales y potenciales
8.de ventas
9.El merchandising
UNIDAD DIDACTICA 7. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA
1.Las agencias de viajes virtuales:
2.Las relaciones comerciales a través de Internet: (B2B, B2C, B2A)
3.Utilidades de los sistemas online:
4. Modelos de distribucion turistica a través de Internet
5.Servidores online
6.Coste y rentabilidad de la distribucion turistica on-line
UNIDAD DIDACTICA 8. PAGINAS WEB DE DISTRIBUCION TURISTICA Y PORTALES TURISTICOS
1.El internauta como turista potencial y real
2.Criterios comerciales en el disefio comercial de sitios de distribucion turistica
3.Medios de pago en Internet
4.Conflictos y reclamaciones on line de clientes

PARTE 4. GESTION DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION
GLOBAL (G.D.S.)

UNIDAD DIDACTICA 1. UTILIZACION DE TERMINALES DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION (GDS) Y DE
APLICACIONES INFORMATICAS DE GESTION DE AGENCIAS DE VIAJES

1.Los sistemas globales de distribucion (GDS)

2.La distribucion turistica en Internet

3.Programas de ventas o "front office”

4.Gestion de expedientes de servicios, hojas de cotizacion, fichas de clientes, bonos, etc

PARTE 5. PROCESOS DE GESTION DE CALIDAD EN
HOSTELERIA Y TURISMO
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UNIDAD DIDACTICA 1. LA CULTURA DE LA CALIDAD EN LAS EMPRESAS Y/0 ENTIDADES DE
HOSTELERIA Y TURISMO

1.El concepto de calidad y excelencia en el servicio hostelero y turistico

2.Sistemas de calidad: implantacion y aspectos claves

3.Aspectos legales y normativos

4.El plan de turismo espafiol Horizonte 2020
UNIDAD DIDACTICA 2. LA GESTION DE LA CALIDAD EN LA ORGANIZACION HOSTELERA Y
TURISTICA

1.0rganizacion de la calidad:

2.Gestion por procesos en hosteleria y turismo:
UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESOS DE CONTROL DE CALIDAD DE LOS SERVICIOS Y PRODUCTOS DE
HOSTELERIA Y TURISMO

1.Procesos de produccion y servicio:

2.Supervision y medida del proceso y producto/servicio:

3.Gestion de los datos:

4.Evaluacion de resultados

5.Propuestas de mejora

PARTE 6. PROCESOS DE GESTION DE UNIDADES DE
INFORMACION Y DISTRIBUCION TURISTICAS

UNIDAD DIDACTICA 1. LA PLANIFICACION EN LAS EMPRESAS Y ENTIDADES DE DISTRIBUCION E
INFORMACION TURISTICAS

1.La planificacién en el proceso de administracion

2.Principales tipos de planes: objetivos, estrategias y politicas; relacion entre ellos

3.Pasos logicos del proceso de planificacion como enfoque racional para establecer objetivos, tomar decisiones
y seleccionar medios

4.Revision periddica de los planes en funcién de la aplicacion de los sistemas de control caracteristicos de
estas empresas
UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION Y CONTROL PRESUPUESTARIOS EN UNIDADES DE DISTRIBUCION
E INFORMACION TURISTICAS

1.La gestion presupuestaria en funcion de sus etapas fundamentales: prevision, presupuesto y control

2.Concepto y proposito de los presupuestos en las unidades de informacion y distribucion turisticas

3.Definicién de ciclo presupuestario

4.Diferenciacion y elaboracion de los tipos de presupuestos caracteristicos de unidades de distribucion e
informacion turisticas
UNIDAD DIDACTICA 3. ESTRUCTURA FINANCIERA DE LAS AGENCIAS DE VIAJES Y OTROS
DISTRIBUIDORES TURISTICOS

1.Identificacién y caracterizacion de fuentes de financiacion
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2.Relacién éptima entre recursos propios y ajenos

3.Ventajas y desventajas de los principales métodos para evaluar inversiones seguin cada tipo de agencia de
viajes y distribuidor turistico

4.Aplicaciones informaticas
UNIDAD DIDACTICA 4. EVALUACION DE COSTES, PRODUCTIVIDAD Y ANALISIS ECONOMICO PARA
AGENCIAS DE VIAJES Y OTROS DISTRIBUIDORES TURISTICOS

1.Estructura de la cuenta de resultados en las agencias de viajes y distribuidores turisticos

2.Tipos y calculo de costes empresariales especificos

3.Aplicacion de métodos para la determinacion, imputacion, control y evaluacién de consumos y atenciones a
clientes de servicios turisticos

4.Célculo y analisis de niveles de productividad y de puntos muertos de explotacion o umbrales de rentabilidad,
utilizando herramientas informaticas

5.ldentificacion de parémetros establecidos para evaluar: Ratios y porcentajes. Margenes de beneficio y
rentabilidad
UNIDAD DIDACTICA 5. LA ORGANIZACION EN LAS AGENCIAS DE VIAJES, OTROS DISTRIBUIDORES
TURISTICOS Y ENTIDADES DE INFORMACION TURISTICA

1.Interpretacion de las diferentes normativas sobre autorizacion y clasificacion de agencias de viajes y
entidades de informacion turistica

2.Tipologia y clasificacion de estas entidades

3.Naturaleza y proposito de la organizacion y relacion con otras funciones gerenciales

4 Patrones basicos de departamentalizacion tradicional en empresas de distribucion y entidades de
informacién turisticas: ventajas e inconvenientes

5.Estructuras y relaciones departamentales y externas caracteristicas de estas entidades

6.Diferenciacion de los objetivos de cada departamento o unidad y distribucion de funciones

7.Circuitos, tipos de informacion y documentos internos y externos que se generan en el marco de tales
estructuras y relaciones interdepartamentales

8.Principales métodos para la definicion de puestos correspondientes a trabajadores cualificados de la empresa
o entidad. Aplicaciones
UNIDAD DIDACTICA 6. LA FUNCION DE INTEGRACION DE PERSONAL EN UNIDADES DE
DISTRIBUCION E INFORMACION TURISTICAS

1.Definicion y objetivos

2.Relacion con la funcion de organizacion

3.Programas de formacién para personal dependiente: analisis, comparacion y propuestas razonadas

4.Técnicas de comunicacion y de motivacion adaptadas a la integracion de personal: identificacion y
aplicaciones
UNIDAD DIDACTICA 7. LA DIRECCION DE PERSONAL EN UNIDADES DE DISTRIBUCION E
INFORMACION TURISTICAS

1.La comunicacion en las organizaciones de trabajo: procesos y aplicaciones

2.Negociacion en el entorno laboral: procesos y aplicaciones
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3.Solucién de problemas y toma de decisiones
4.Ladireccion vy el liderazgo en las organizaciones: justificacion y aplicaciones
5.Direccién y dinamizacién de equipos y reuniones de trabajo
6.La motivacion en el entorno laboral
UNIDAD DIDACTICA 8. APLICACIONES INFORMATICAS ESPECIFICAS PARA LA GESTION DE
UNIDADES DE INFORMACION Y DISTRIBUCION TURISTICAS
1.Tipos y comparacion
2.Programas a medida y oferta estandar del mercado
3.Aplicacion de programas integrales para la gestion de las unidades de informacion y distribucion turisticas

PARTE 7. MARKETING Y VENTAS
MODULO 1. MARCO ESTRATEGICO COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. INDICADORES MICROECONOMICOS Y MACROECONOMICOS PARA LA VENTA
1.Ley de la oferta y demanda
2.El precioy la elasticidad de la demanda
3.Indicadores econdmicos
4.Economia monetaria: Dinero e inflacion
5.Crecimiento econémico
UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA
1.Concepto y tipologia del entorno
2.Andlisis del entorno general (PEST/EL)
3.Anadlisis del entorno especifico
4.Analisis de PORTER
5.Amenaza de entrada de nuevos competidores
6.Amenaza de productos sustitutivos
UNIDAD DIDACTICA 3. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA
1.El perfil estratégico de la empresa
2.Analisis DAFO
3.Las matrices de cartera de productos como modelos de analisis estratégico
4 Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado
5.Matriz General-Electric McKinsey o de posicion competitiva-atractivo del sector
6.Matriz ADL o de posicidon competitiva-madurez del sector
UNIDAD DIDACTICA 4. DESARROLLO Y EVOLUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS
1.Los distintos enfoques de ventas
2 Venta tradicional
3.Venta consultora
4 Venta estratégica
5.Venta asociativa
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UNIDAD DIDACTICA 5. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE
1.El entorno de las organizaciones
2.El mercado: concepto y delimitacion
3.El mercado de bienes de consumo
4.El mercado industrial
5.El mercado de servicios
UNIDAD DIDACTICA 6. LA SEGMENTACION DEL MERCADO
1.Importancia de la segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones
2.Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una segmentacion
eficaz
3.Las estrategias de cobertura del mercado
4.Las técnicas de segmentacion de mercados a priori y a posteriori

MODULO 2. ESTRATEGIA Y PLAN DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS
1.Venta directa
2. Venta a distancia
3.Venta multinivel
4 Venta personal
5.0tros tipos de venta
UNIDAD DIDACTICA 2. LA PLATAFORMA COMERCIAL. RELACIONES PROVEEDORES-CLIENTES
1.Contextualizacion de las relaciones fabricantes-distribuidores
2.Técnicas de negociacién con proveedores
3.Red de proveedores y clientes
UNIDAD DIDACTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISION DE CUOTAS Y VENTAS
1.Métodos de prevision y utilidad
2.Anélisis geografico de las zonas de ventas
3.Fijacion de objetivos
4.Diferencias entre objetivos y previsiones
5.Cuotas de actividad
6.Cuotas de participacion
7.Cuotas econémicas y financieras
8.Estacionalidad
9.El plan de ventas
UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS
1.Anélisis de la sensibilidad del precio
2.Discriminacion de precios
3.Estrategias de precio
4.Politicas de descuento
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UNIDAD DIDACTICA 5. FIDELIZACION DE CLIENTES
1.0bjetivos y factores de los programas de fidelizacion
2.Conceptos de fidelizacion
3.Programas multisectoriales
4.Captacion y fidelizacion de clienteS
5.Estructura de un plan de fidelizacién

UNIDAD DIDACTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER
1.Cémo monitorizar la experiencia del cliente
2.Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3.Generando valor afiadido a cada cliente
4.Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 7. KEY ACCOUNT MANAGER
1.El rol del KAM
2.Tipos de estrategias segmentadas por cliente
3.Creacion de relaciones duraderas (fidelizacion)
4.Negocion de grandes cuentas y clientes potenciales

UNIDAD DIDACTICA 8. EL PUNTO DE VENTA
1.Merchandising
2.Condiciones ambientales
3.Captacion de clientes
4.Disefio interior
5.Situacién de las secciones
6.Zonas y puntos de venta frios y calientes
7.Animacion

UNIDAD DIDACTICA 9. PLANIFICACION PRESUPUESTARIA
1.Proceso de planificacion de la empresa
2. Estructura del control
3.0rganizacion del proceso presupuestario
4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

UNIDAD DIDACTICA 10. CONTROL PRESUPUESTARIO
1.El control presupuestario: introduccion
2.Seguimiento y control del presupuesto de explotacion
3.Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiacion
4.Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria
5.Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

UNIDAD DIDACTICA 11. CREACION DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS
1.Técnicas basicas de seleccion de personal
2.La heterogeneidad del grupo
3.Diferentes tipos de equipo
4. Estrategias de cohesion y comunicacion en el equipo
5.Determinacion de roles dentro del equipo de ventas
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