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POSTGRADO EXPERTO EN REVENUE MANAGEMENT

DESTINATARIOS

A través de este conjunto de materiales didacticos el alumnado
podra obtener una vision sobre como analizar los procesos de
informacion, asesoramiento y venta, estimando su importancia
para el logro de los objetivos empresariales, asi como
desarrollar los procesos de ventas y reservas de transportes,
viajes combinados, excursiones y traslados, y aplicar los
procedimientos establecidos..

El alumno estudiara la distribucion turistica, la venta de
alojamiento, la venta de transporte, la venta de viajes
combinados, otras ventas y servicios de las agencias de viajes,
el marketing y la promocion de ventas en las entidades de
distribucion turistica, asi como la distribucion turistica a través
de Internet.

El alumno recibira acceso a un curso inicial donde encontrara
informacion sobre la metodologia de aprendizaje, la titulacién
gue recibira, el funcionamiento del Campus Virtual, qué hacer
una vez el alumno haya finalizado e informacién sobre Grupo
Esneca Formacion. Ademas, el alumno dispondra de un
servicio de clases en directo.
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FICHA TECNICA

CARGA HORARIA
300H

MODALIDAD
ONLINE

*La modalidad incluye médulos
con clases en directo.

CURSO INICIAL
ONLINE
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PERSONALIZADAS

IDIOMA
ESPANOL

DURACION
HASTA UN ANO

*Prorrogable
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CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacion, el alumno recibira
un diploma que certifica el “POSTGRADO EXPERTO EN REVENUE MANAGEMENT?”, de
ESNECA BUSINESS SCHOOL, avalada por nuestra condicién de socios de la CECAP y
AEEN, méximas instituciones espafiolas en formacion y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario Europeo, que da fe de la validez,

contenidos y autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.



CONTENIDO FORMATIVO

ASESORAMIENTO, VENTA'Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS TURISTICOS
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. Concepto de distribucion de servicios.

. Caracteristicas diferenciales de la distribucion turistica.

. Intermediarios turisticos.

. Procesos de distribucion de los diferentes servicios y productos turisticos.

. Las agencias de viajes.

. Funciones que realizan.

. Tipos de agencias de viajes.

. Estructuras organizativas de las distintas agencias de viajes.

. Normativas y reglamentos reguladores de la actividad de las agencias de viajes.
. La ley de Viajes Combinados.

. Las centrales de reservas.

. Tipos y caracteristicas

. Analisis de la distribucién turistica en el mercado nacional e internacional.

. Analisis de las motivaciones turisticas y de los productos turisticos derivado.
. Las centrales de reservas. Tipos y caracteristicas. Los sistemas globales de

distribuciéon o GDS.

. Relaciones entre las empresas de alojamiento y las agencias de viajes:
. Los cédigos de précticas de la AIHR (Asociacion Internacional de Hoteles y

Restaurantes) y de la FUAAV (Federacion Universal de Agencias de Viajes).

. Acuerdos y contratos.

. Tipos de retribucion en la venta de alojamiento

. Fuentes informativas de la oferta de alojamiento: Identificacion y uso.

. Reservas directas e indirectas.

. Configuraciones del canal en la venta de alojamiento.

. Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion.

. Bonos de alojamiento: Tipos y caracteristicas.

. Principales proveedores de alojamiento: Cadenas hoteleras y centrales de

reservas.

. El transporte aéreo regular. Principales compafiias aéreas. Relaciones con las

agencias de viajes y tour-operadores. Tipos de viajes aéreos. Tarifas: tipos.

. Fuentes informativas del transporte aéreo regular.
. El transporte aéreo charter. Compafiias aéreas charter y brokers aéreos. Tipos de

operaciones charter. Relaciones. Tarifas.

. El transporte por carretera regular. Principales compafiias. Relaciones con las

agencias de viajes y tour-operadores. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del
transporte pro carretera.

. 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.

. El transporte maritimo charter. Compafias maritimas charter. Relaciones. Tarifas
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. El producto turistico integrado.

. Tipos de viajes combinados.

. Los cruceros.

. Tendencias del mercado.

. Relaciones entre tour-operadores y agencias de viajes minoristas.
. Términos de retribucion.

. Manejo de programas vy folletos.

. Procedimientos de reservas.

. Emision de bonos y formalizacién de contratos de viajes combinados.
. Principales tour-operadores nacionales e internacionales.

. Grupos turisticos y procesos de integracion.

. La venta de autos de alquiler.

. Tarifas y bonos.

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

. La venta de excursiones.

. Informacion sobre requisitos a los viajeros internacionales.

. Gestidn de visados y otra documentacion requerida para los viajes.
. Aplicacion de cargos por gestion

. Concepto de Marketing.

. El “Marketing” de servicios.

. Especificidades.

. Segmentacién del mercado.

. El “mercado objetivo”.

. El Marketing Mix.

. Elementos.

. Estrategias.

. Politicas y directrices de marketing.

. El Plan de Marketing.

. Caracteristicas.

. Fases de la de marketing.

. Planificacion de medios.

. Elaboracion del plan

. Marketing directo.

. Técnicas.

. Argumentarios.

. Planes de promocién de ventas.

. La promocion de ventas en las agencias de viajes.
. La figura del promotor de ventas y su cometido.

. Programacion y temporalizacion de las acciones de promocion de ventas.
. Obtencion de informacion sobre clientes y creacion de bases de datos de clientes

actuales y potenciales.

. Normativa legal sobre bases de datos personales.
. Disefio de soportes para el control y analisis de las actividades de promocion de

ventas.

Decisores y prescriptores.

El merchandising.

Elementos de merchandising propios de la distribucion turistica.
Utilizacién del merchandising en las agencias de viajes.
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. Las agencias de viajes virtuales:

. Evolucién y caracteristicas de la distribucion turistica en Internet.
. El dominio de la demanda.

. Estructura y funcionamiento.

. La venta en el dltimo minuto.

. Las relaciones comerciales a través de Internet: (B2B, B2C, B2A)
. Utilidades de los sistemas online:

. Navegadores: Uso de los principales navegadores.

. Correo electrénico, Mensajeria instantanea.

. Teletrabajo.

. Listas de distribucion y otras utilidades: gestion de la relacion con los turistas on

line.

. Modelos de distribucién turistica a través de Internet.
. Ventajas.

. Tipos.

. Eficiencia y eficacia.

. Servidores online

. Coste y rentabilidad de la distribucion turistica on-line

. El internauta como turista potencial y real.

. Criterios comerciales en el disefio comercial de sitios de distribucion turistica
. Medios de pago en Internet:

. Conflictos y reclamaciones on line de clientes



