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SOMOS ESIBE

ESIBE es una instituciéon Iberoamericana de formacion en linea que tiene como finalidad potenciar el
futuro empresarial de los profesionales de Europa y América a través de masters profesionales,
universitarios y titulaciones oficiales. La especializacién que se alcanza con nuestra nueva oferta
formativa se sustenta en una metodologia en linea innovadora y unos contenidos de gran calidad.

Ofrecemos a nuestro alumnado una formacién de calidad sin barreras Fisicas, flexible y adaptada a sus
necesidades con el finde garantizar su satisfaccién y que logre sus metas de aprendizaje mas
ambiciosas. Nuestro modelo pedagdgico se ha llevado a miles de alumnos en toda Europa,
enriqueciendo este recorrido de la mano de universidades de prestigio, con quienes se han alcanzado
alianzas.
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Conectamos continentes,
Impulsamos conocimiento



QS, sello de excelencia académica
ESIBE: 5 estrellas en educacion online
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RANKINGS DE ESIBE

ESIBE ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e internacional, gracias
a sus programas de Master profesionales y titulaciones oficiales.

Para la elaboracion de estos rankings, se emplean indicadores como la excelencia académica, la calidad
de lainstitucion, el perfil de los profesionales.
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BY EDUCA EDTECH

ESIBE es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje
integrando la Al en los procesos de e-learning, a travées de modelos predictivos
altamente personalizados, derivados del estudio de necesidades detectadas en la
interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacion de varios
proyectos multidisciplinares de |+D+i, con participacion de distintas Universidades
Internacionales que apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo
tecnoldgico e investigacion.

N ’ 1. Flexibilidad
@ Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
= estudiar donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_@':ll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la
educacion trabajando para que todas las personas tengan la
oportunidad de seguir formandose.

3. Personalizacion

Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las
necesidades de cada estudiante.

2|

4. Acompafamiento / Seguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente
especialista en su area de conocimiento, que aboga por la
calidad educativa adaptando los procesos a las necesidades
del mercado laboral.

304

30

5. Innovacion

Desarrollos tecnoldgicos en permanente evolucion
impulsados por la Al mediante Learning Experience Platform.

6. Excelencia educativa

O} Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje practico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.




Programas
PROPIOS
UNIVERSITARIOS
OFICIALES
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR ESIBE

1. Formacion Online Especializada

Nuestros alumnos aceden a un modelo pedagdgico innovador @
de mas de 20 afos de experiencia educativa con Calidad 0
Europea.

2. Metodologia de Educacion Flexible

PLATAFORMA
E 100% ONLINE EDUCATIVA
- . Con nuestra metodologia ,J’,‘r—\\'h Nuestros alumnos tendran
i estudiaran 100% online acceso los 365 dias del afio a
la plataforma educativa.

3. Campus Virtual de Ultima Tecnologia

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado
—) a la realidad empresarial, que fomenta la participacion,

interaccion y comunicacion on alumnos de distintos paises.

4. Docentes de Primer Nivel o .
Nuestros docentes estan acreditados y formados en Universidades O
de alto prestigio en Europa, todoss en activo y con amplia
experiencia profesional.
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@ 5. Tutoria Permanente

Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
que brinda atencion personalizada y acompanamiento
durante todo el proceso formativo.

6. Bolsa de Empleo y Practicas

Nuestros alumnos tienen acceso a ofertas de empleo y practicas, asi como el
acompaifiamiento durante su proceso de incorporacion al mercado laboral en
nuestro ambito nacional.

7. Comunidad Alumni

Nuestros alumnos tienen acceso automatico a servicicos
completementarios gracias a una Networking formada con
alumnos en los cincos continentes.

8. Programa de Orientacion Laboral

Los alumnos cuentan con asesoramiento personalizado para mejorar sus skills y
afrontar con excelencia sus procesos de seleccion y promocion profesional.

9. Becas y Financiacion

.D.Dﬂ Nuestra Escuela ofrece Becas para profesionales

A latinoamericanos y finaciacién sin intereses y a la
medida, de modo que el factor econémico no sea un
impedimento para que los profesionales tengan acceso a
una formacién internacional de alto nivel.
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FINANCIACION Y BECAS

Financia tu cursos o master y disfruta de las becas disponibles. jContacta con nuestro
equipo experto para saber cual se adapta mas a tu perfil!

25% attam
Beca
15% emprenoe

B
15% cruro

Beca
20% DIVERSIDAD

FUNCIONAL

B

20% pesempLeo
Beca

15% recomienoa

B
20% ramiuia

NUMEROSA

Beca
20% PARA PROFESIONALES,

SANITARIOS,
COLEGIADOS/AS
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
> educapay

Fracciona el pago de tu curso en cémodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa reoyea

mastercard maestro

z bizum  amazonpay .' pay G Pay

Nos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZ@) &9 055 oscovin @efecty @Rzt CMR

Yy muchos mas...
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Master en Marketing Turistico + Titulacién Universitaria

DURACION
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

E E €

CREDITOS
5 ECTS

Titulacién

Titulacién Multiple: - Master en Marketing Turistico con 1500 horas expedida por EUROINNOVA
INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la AEEN (Asociacién Espanola de Escuelas de
Negocios) y reconocido con la excelencia académica en educacién online por QS World University
Rankings - Titulacién Universitaria en Planificacién de Destinos Turisticos con 5 Créditos Universitarios
ECTS
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NOMBRE DEL ALUMNO/A

Nombre del curso

Descripcion

Este Master en Marketing Turistico le ofrece una formacion especializada en la materia. Esta claro que
hoy en dia el marketing forma parte de nuestra vida y que va ligado a todos los productos que existen
a nuestro alrededor, pero quiza un producto que ha visto como el marketing le ha ayudado para alzar
su demanda con el paso del tiempo, es el sector turistico. Vender plazas de vacaciones, ofertas de
hoteles, viajes especiales ha ido cambiando para convertirse en nuevos formatos donde puedes
acogerse a estas ofertas tanto desde los ordenadores caseros, hasta los teléfonos moéviles o tableta,
ha sido uno de los Ultimos objetivos del sector turistico. Es verdad que estos nuevos avancesy con ello
las redes sociales, han visto como el sector turistico ha encontrado un aliado, un aliado muy poderoso.
Gracias a los nuevos canales de comunicacién, todo ello unido a las nuevas formas de marketing
online, disponen de una manera muy amplia para poder llegar y conquistar al turista que quiere viajar
de la manera mas rapida, comoday barata, por lo que las diferentes opciones por parte del sector
turistico deben sobresalir sobre otro. Este Master en Marketing Turistico ofrece la formacién basicay
especializada en marketing turistico.

Objetivos

Los objetivos que debes alcanzar con este master marketing turistico son los siguientes: - Poner en
practica y evaluar distintas estrategias de comercializacion de productos, servicios y destinos turisticos
locales acordes con las caracteristicas de los recursos y servicios turisticos del entorno. - Analizar las
aplicaciones del marketing de servicios y su importancia para la creacién y promocién de productos
turisticos del entorno local. - Analizar la distribucién turistica y las entidades y medios que la
configuran, estimando su evolucién e incidencia de las nuevas tecnologias. - Desarrollar acciones
promocionales aplicables en agencias de viajes y describir y aplicar técnicas de promocién de ventas 'y
de negociacion, estimando su importancia para el logro de los objetivos empresariales. - Adquirir los
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conocimientos en relacién al marketing de forma teérico-practica. - Analizar los comportamientos de
compra tanto de consumidores como de organizaciones. - Acercar al mundo del mercado tradicional y
de sus caracteristicas. - Disenar un buen programa de motores de blisquedas. - Diferenciar los
prototipos de comprador. - Crear contenido especialmente dirigido a los compradores.

Para qué te prepara

Este Master en Marketing Turistico esta dirigido a todas aquellas personas que se dedican al mundo
del marketing, mas concretamente a la promocién y marketing turistico y que pretendan obtener
conocimientos especializados en marketing turistico, el desarrollo del turismo, la promociény
comercializaciéon de productos y servicios turisticos locales y el asesoramiento, ventay
comercializacion de productos y servicios turisticos.

A quién va dirigido

El siguiente Master en Marketing Turistico le prepara para especializarse en el marketing turistico
profundizando sobre la promocién y comercializacién de productos y servicios turisticos locales, el
asesoramiento, venta y comercializacién de productos y servicios turisticos, la direccién y planes de
marketing, el marketing digital, redes sociales, web 2.0, el ingés para turismo y la calidad en hosteleria
y turismo.

Salidas laborales

Desarrolla tu actividad, fundamentalmente, en entes publicos o publico-privados cuya finalidad es la
planificacion y el desarrollo turistico rural y el marketing turistico. Ejerce tus funciones como:
Vendedor de agencia de viajes minorista. Promotor de agencia de viajes minorista. Empleado de
departamento de reservas. Jefe de mostrador de agencia de viajes emisora. Jefe del departamento de
empresas de agencia de viajes emisora. Jefe de oficina de agencia de viajes emisora. Jefe de
promocion de agencia de viajes emisora. Jefe del departamento de reservas. Coordinador de calidad
en agencia de viajes emisora.
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TEMARIO

PARTE 1. EXPERTO EN MARKETING TURISTICO
UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DE LA DEMANDA TURISTICA

1. Conceptos basicos sobre la demanda
2. Andlisis de la demanda turistica
1. - Clasificacion de la demanda
2. - Demanda turistica internacional y nacional
3. Pautas para investigar la demanda viajera
1. - Fuentes y técnicas de recogida de informacién
2. - Factores que determinan la evolucién de la demanda turistica
3. - Pardmetros basicos de la investigacion
4. Segmentacion de la demanda turistica

UNIDAD DIDACTICA 2. DEMANDA Y MERCADO TURISTICO

El entorno turistico

Consecuencias de la demanda turistica
Demanda del mercado

Demanda: plan de accién

Proceso de segmentacién de mercados

nhwn~

UNIDAD DIDACTICA 3. INTRODUCCION A LA OFERTA TURISTICA

1. Introduccién

2. Clasificacion de la oferta turistica
3. Componentes de la oferta turistica
4. Ofertay demanda: competitividad

UNIDAD DIDACTICA 4. EL MARKETING EN LAS AGENCIAS DE VIAJES

1. Definicion
. Utilidades del marketing para la Agencia de Viajes
. Proceso de marketing y marketing management
1. - Proceso de marketing
2. - Marketing management
. Mercadotecniay actividad turistica
5. Planeacion estratégica de Agencias de Viajes

w N

N

UNIDAD DIDACTICA 5. MARKETING Y MERCADO TURISTICO

1. El mercado turistico
2. Investigacion de mercado
1. - Investigacion turistica
2. - Segmentacion del mercado
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. Politica de mercado
. El producto turistico
. El consumidor turistico
. Anadlisis de motivaciones
1. - Técnicas de motivacion
2. - Investigacién motivacional

()N V2 I~ U V]

UNIDAD DIDACTICA 6. DIRECCION DE MARKETING EN LAS AGENCIAS DE VIAJES

1. Funciéon del marketing en la empresa

2. La direccién de marketing de Agencias de Viajes
1. - Las funciones del director de marketing
2. - Direccion y plan de marketing

3. Eldirector de marketing como estratega

4. Objetivos de la gerencia

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PLAN DE MARKETING

1. Definicién y ventajas
2. Caracteristicas del plan
1. - Lamisiény la cultura de la empresa
2. - La elaboracion del plan
3. Estructura del plan de marketing en las Agencias de Viajes
4. Etapas para elaborar un plan de marketing
1. - Analisis de la situacion
2. - Diagnéstico de la situacién
3. - Definicion de los objetivos
4. - Estrategias
5. - Planes de accion y presupuestos
6. - Control del plan
5. El plan de promocién de ventas en las Agencias de Viajes

UNIDAD DIDACTICA 8. LA PUBLICIDAD EN LAS AGENCIAS DE VIAJES

N

. Marketing del producto turistico
. Comercializacién del producto turistico en las Agencias de Viajes
1. - Competencia comercial
2. - Precios y condiciones comerciales
. Distribucién del producto
. Imageny publicidad
1. -Imagen de la Agencia de Viajes
2. - Publicidad de la Agencia de Viajes
5. Publicidad y marketing directo

N

W

UNIDAD DIDACTICA 9. COMUNICACION: MARKETING Y NUEVAS TECNOLOGIAS

1. Definicion y conceptos basicos
2. Direccién de comunicacién
3. Plan estratégico de comunicacion
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4. Marketing cibernético y publicidad

5.

1. - E-=Comunicacién
2. - E-mail marketing
La comunicacion de destinos turisticos

PARTE 2. PROMOCION Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TURISTICOS LOCALES

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING TURISTICO

AN =

6.
7.
8.

Justificacién de la necesidad del marketing en el marco del sector de hosteleria y turismo.
Marketing operacional y marketing mix en el sector de hosteleria y turismo

Marketing vivencial, sensorial o experiencial

El proceso de segmentacion de mercados y definicion de publico objetivo.

Instrumentos de comunicaciéon segln tipo de producto turistico local: identidad corporativa,
marca, publicidad, publicaciones, relaciones publicas, ferias turisticas, encuentros profesionales
entre la oferta de productos turisticos y organizadores de viajes y/o medios de comunicacion
especializados, eventos dirigidos al consumidor final.

Planificacion, control de acciones de comunicaciéon y organizacién de eventos promocionales.
Plan de marketing. Viabilidad y plan de ejecucién.

Normativa reguladora de la comercializaciéon de productos y marcas.

UNIDAD DIDACTICA 2. PROYECTOS DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
TURISTICOS LOCALES

1.
2.

Estrategias y canales de distribucion.
Ambitos geograficos, publicos objetivos y acciones de comunicacién adecuadas a diferentes
productos y servicios.

. Instrumentos de comunicacién para la canalizacion de acciones y estimacion del grado de

consecucién de los objetivos previstos con la utilizacion de cada uno de tales instrumentos.
Estimacion de los costes, alcance y posibles resultados de las acciones definidas.

. Instrumentos y variables que permitan evaluar el grado de eficacia de las acciones comerciales

programadas, en funcién del publico objetivo receptor y del coste previsto.

UNIDAD DIDACTICA 3. EL SISTEMA DE SERVUCCION EN EL SECTOR DE HOSTELERIA Y TURISMO

1.
2.

Elementos para una teoria de la servuccion. Justificacién e importancia de su uso.
Peculiaridades de la aplicacion del sistema de servuccién para la creacion y desarrollo de
productos turisticos locales.

UNIDAD DIDACTICA 4. UTILIZACION DE LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION PARA LA
PROMOCION DEL DESTINO Y PARA LA CREACION Y PROMOCION DE PRODUCTOS TURISTICOS DEL
ENTORNO LOCAL

1. Webs y portales turisticos. Tipologias y funcionalidades.

2. Alojamiento y posicionamiento de las paginas en la Red. Buscadores.
3. Marketing y comercio electrénico en el ambito turistico.

4. Costey rentabilidad de la distribucién turistica online

PARTE 3. ASESORAMIENTO, VENTA Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TURISTICOS
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UNIDAD DIDACTICA 1. LA DISTRIBUCION TURISTICA

N AWM=

0

10.
11.
12.
13.
14.
15.

Concepto de distribucién de servicios.

Caracteristicas diferenciales de la distribucién turistica.

Intermediarios turisticos.

Procesos de distribucién 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

Andlisis de la distribucion 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 distribucién o GDS.

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE ALOJAMIENTO

N =

—_—

VNV AW

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

Los cédigos de practicas de la AIHR (Asociacion Internacional de Hoteles y Restaurantes) y de la
FUAAYV (Federacién Universal de Agencias de Viajes).

Acuerdosy contratos.

Tipos de retribucién en la venta de alojamiento

Fuentes informativas de la oferta de alojamiento: Identificaciéon 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.

UNIDAD DIDACTICA 3. LA VENTA DE TRANSPORTE

1.

6.

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

. Eltransporte aéreo charter. Companias aéreas charter y brokers aéreos. Tipos de operaciones

charter. Relaciones. Tarifas.

. Eltransporte por carretera regular. Principales companias. Relaciones con las agencias de viajes

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

. El transporte maritimo regular. Principales companias. Relaciones con las agencias de viajes y

tour-operadores. Tipos de viajes. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte maritimo
regular.
El transporte maritimo charter. Companias maritimas charter. Relaciones. Tarifas

UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE VIAJES COMBINADOS

1.

El producto turistico integrado.
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Tipos de viajes combinados.

Los cruceros.

Tendencias del mercado.

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

Manejo de programasy 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.

UNIDAD DIDACTICA 5. OTRAS VENTAS Y SERVICIOS DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

NoubkhwnN=

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.

Informacioén sobre requisitos a los viajeros internacionales.
Gestién de visados y otra documentacion requerida para los viajes.
Aplicacién de cargos por gestién

UNIDAD DIDACTICA 6. EL MARKETING Y LA PROMOCION DE VENTAS EN LAS ENTIDADES DE
DISTRIBUCION TURISTICA

N NN = A ey e e
N—\O\Dm\IO\U'I-IkUJN—‘O.\D

NN
H W

N AWDN =

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.

. Planificaciéon de medios.

. Elaboracion del plan

. Marketing directo.

. Técnicas.

. Argumentarios.

. Planes de promocién de ventas.

. La promocién de ventas en las agencias de viajes.

. La figura del promotor de ventas y su cometido.

. Programacién 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.
. Diseno de soportes para el control y analisis de las actividades de promocién de ventas.
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Decisores y prescriptores.

El merchandising.

Elementos de merchandising propios de la distribucién turistica.
Utilizacién del merchandising en las agencias de viajes.

UNIDAD DIDACTICA 7. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA

N A WN =

N

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Las agencias de viajes virtuales:

Evolucion y caracteristicas de la distribucién turistica en Internet.
El dominio de la demanda.

Estructuray funcionamiento.

La venta en el ultimo 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 distribucién turistica on-line

UNIDAD DIDACTICA 8. PAGINAS WEB DE DISTRIBUCION TURISTICA Y PORTALES TURISTICOS

1.
2.
3.
4.

Elinternauta como turista potencial y real.

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

Conflictos y reclamaciones on line de clientes

PARTE 4. PLANIFICACION DE DESTINOS TURISTICOS

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

N AWM=

10.

Concepto de turismo

El sistema turistico. Partes o subsistemas

El mercado turistico

La demanda turistica

Pautas para investigar la demanda viajera

La oferta turistica. Componentes de la oferta turistica

Evolucién histérica del turismo. Situacién y tendenciasco

Andlisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espafola: destinos y productos
asociados

Andlisis de la oferta y comportamiento de la demanda internacional: destinos relevantes 'y
productos asociados

Analisis de motivaciones
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UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS NACIONALES

Turismo de sol y playa

Turismo de naturaleza y turismo activo
Turismo cultural y religioso

Turismo profesional

Turismo social y de salud

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS INTERNACIONALES

Europa

Africa

América del Norte

América Central y América del Sur
Asia

Oceania

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. PATRIMONIO HISTORICO-ARTISTICO Y CULTURAL

1. Diferenciacién de conceptos generales y clasificacién
2. Aspectos legales. Niveles de proteccion. El patrimonio de la humanidad. El papel de la UNESCO.
Los bienes de interés cultural o BIC
. Restauracion y conservacién. Enfoques y técnicas
4. Museologia: diferenciacion, clasificaciéon y aspectos técnicos. Geografia descriptiva de los
museos. Ambito regional y local

w

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE LA CALIDAD EN EL AMBITO DEL TURISMO

Organizacion de la calidad

Gestién por procesos en hosteleria y turismo
Procesos de producciény servicio

Supervisién y medida del proceso y producto/servicio
Gestion de los datos

Evaluacion de resultados

Propuestas de mejora

NouvbkwnN =

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING TURISTICO Y PROMOCION DE VENTAS

Concepto de Marketing

El “Marketing” de servicios. Especificidades
Segmentaciéon del mercado

El “mercado objetivo”

El Marketing Mix

Elementos. Estrategias

Politicas y directrices de marketing

El Plan de Marketing

Marketing directo. Técnicas. Argumentarios
Planes de promocién de ventas

La promocién de ventas

SovYeNOURWDN =
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12. Obtencién de informacién sobre clientes y creacion de bases de datos de clientes actualesy
potenciales

13. Normativa legal sobre bases de datos personales

14. Disefno de soportes para el control y andlisis de las actividades de promocién de ventas

15. Decisoresy prescriptores

16. El merchandising

UNIDAD DIDACTICA 7. TENDENCIAS DEL MERCADO, CONSUMO RESPONSABLE Y RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIAL

Evolucion del concepto de turismo

La oferta turistica

Situacion actual y tendencias del mercado

Andlisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espanola
Consumo y responsabilidad social empresarial

AN =

UNIDAD DIDACTICA 8. PROYECTOS DE DESARROLLO TURISTICO LOCAL

1. Proyectos de creacién, desarrollo y mejora de productos turisticos locales
2. Fases del ciclo de vida de un producto turistico local
3. Un pequeno resumen de cémo realizar correctamente un proyecto de desarrollo turistico local

UNIDAD DIDACTICA 9. PRODUCTOS TURISTICOS SOSTENIBLES

1. Conceptoy caracteristicas de un producto turistico sostenible

2. Analisis de técnicas para la identificacion y catalogacion de recursos turisticos
3. Gestién de las areas naturales, herramientas, conceptos basicos y definiciones
4. Promocioén del turismo a las areas protegidas

UNIDAD DIDACTICA 10. TURISMO ALTERNATIVO

1. Descripcion de turismo alternativo

2. Concepto y definicién

3. Caracteristicas del turismo alternativo
4. Clasificacién

UNIDAD DIDACTICA 11. GENERACION DE CADENAS DE VALOR PARA EL TURISMO SOSTENIBLE Y
BUENAS PRACTICAS

Definicién y generacion de cadenas de valor

Pautas para generar cadenas de valor en el turismo sostenible
Establecimiento de buenas practicas

Buenas practicas en la instauracién y funcionamiento de las instalaciones

PN =

UNIDAD DIDACTICA 12. ESTUDIO TECNICO DE DESTINOS TURISTICOS

1. Definicion y concepto de estudio técnico
2. Objetivos generalesy especificos
3. Partes que forman un estudio técnico
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UNIDAD DIDACTICA 13. CREACION Y GESTION DE PRODUCTOS Y EMPRESAS ECOTURISTICAS

AN =

Definicién, conceptos y productos de turismo

Situacion, visién y gestion del ecoturismo

Creacién y gestion de productos y empresas ecoturisticas
Plan de mejora ambiental dentro de la politica de calidad
Certificados de sostenibilidad y compromiso

UNIDAD DIDACTICA 14. ESPACIOS NATURALES PROTEGIDOS

1
2
3
4

. El Medioambiente y sus procesos

. Empresa y Medioambiente

. Espacios Naturales Protegidos

. Tipologia de los visitantes y usuarios a los espacios naturales protegidos

UNIDAD DIDACTICA 15. POLITICAS DE TURISMO SOSTENIBLE

1
2
3

. Declaraciones internacionales
. Las politicas de turismo sostenible en la Unién Europea
. Regulacién del turismo sostenible

PARTE 5. DIRECCION Y GESTION DE PLANES DE MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EN GESTION EMPRESARIAL Y SISTEMA ECONOMICO

1.

4.

El concepto y contenido del marketing evoluciéon: Intercambio como criterio de demarcacién del
alcance del marketing.
El marketing en el sistema econémico

. El marketing como cultura: evolucién del marketing en la empresa. Tendencias actuales en el

marketing
Marketing y direccion estratégica: marketing operativo y marketing estratégico

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCADO RELEVANTE: DEFINICION Y DELIMITACION

AN =

Orientacioén de las organizaciones hacia el entorno
Delimitacion y definicién del mercado

Bienes de consumo y su mercado

Uso del producto hacia el mercado industrial

Uso del producto hacia el mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 3. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR Y LAS ORGANIZACIONES:
ANALISIS

1.

Comportamiento de compra: Estudio del alcance e interrelaciones con otras disciplinas y
caracteristicas

. Comportamiento de compra de los consumidores: Condicionantes de compra
. Estudio de los diferentes comportamientos de compray etapas del proceso de compra en

mercados de consumo

. Comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamiento y

etapas en el proceso de compra industrial.
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UNIDAD DIDACTICA 4. SEGMENTACION DEL MERCADO

w

. Estrategia de segmentacion del mercado: La importancia en la estrategia de las organizaciones
. Segmentacién de mercados: Criterios de consumo e industriales. Condiciones para una

segmentacion eficiente

. Cobertura del mercado: Estrategias
. Segmentacién de mercados: Técnicas a priori y a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 5. ANALISIS DE ESTRUCTURA COMPETITIVA Y DEMANDA

AW =

Primeros pasos

Concepto, factores condicionantes de la demanda y dimensiones del andlisis de la demanda
Andlisis de componentes y determinacion del concepto de cuota de mercado de marca
Modelos explicativos: seleccién e intercambio de marca

Principales factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

UNIDAD DIDACTICA 6. MERCADOS Y EL MARKETING: INVESTIGACION

1.
2.
3.

El sistema de informacién de marketing y sus componentes
Investigacion de mercados: Concepto, objetivos y aplicaciones
Estudio de investigacion de mercados: Metodologia de realizaciéon

UNIDAD DIDACTICA 7. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

ounhkhwnNn-=

Definicién de producto: atributos formales del producto
Diferenciacién y de posicionamiento del producto: Estrategias
Etapas del desarrollo y disefio de nuevos productos

El producto y su ciclo de vida

La cartera de productos: Modelos de analisis

Estrategias de crecimiento para las empresas

UNIDAD DIDACTICA 8. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION

nmhwn =

Concepto, utilidades e importancia del canal de distribucién

Funcién de cada uno de los componentes del canal de distribuciéon

Longitud, factores condicionantes, e intensidad del disefio del canal de distribucién:
Formas comerciales: clasificaciéon

El merchandising

UNIDAD DIDACTICA 9. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE PRECIOS

PN =

5.

Introduccién

Concepto e importancia del precio como instrumento de decisiones comerciales

Fijacion de precios: Principales factores condicionantes

Fijacion de precios: Procedimientos de fijacion de precios y métodos basados en los costes, en la
competenciay en la demanda

Fijacion de precios: Estrategias

UNIDAD DIDACTICA 10. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE COMUNICACION
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1. Concepto e importancia de la comunicaciéon comercial

2. Principales factores condicionantes en la estrategia y del mix de comunicacién comercial

3. Venta personal, publicidad, relaciones publicas, promocién de ventas y marketing directo de mix
de comunicaciéon comercial

4. Imagen corporativa

UNIDAD DIDACTICA 11. EL DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

1. Concepto, utilidad y horizonte temporal: El plan de marketing:
2. Principales etapas del disefo del plan de marketing
3. Tipos de control en la ejecucién y control del plan de marketing

UNIDAD DIDACTICA 12. PROYECTO FINAL: CREACION DEL PLAN DE MARKETING
1. Introduccién

PARTE 6. REDES SOCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. EXPERTO EN TECNOLOGIAS DE LA WEB 2.0

Origen de laWeb 2.0

Principales caracteristicas de la Web 2.0
Aplicaciones de la Web 2.0. Principios constitutivos
Ventajas de la Web 2.0

Nuevas tendencias: la Web 3.0

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 2. EXPERTO EN APLICACIONES WEB 2.0

Introduccién

Blogs, webs, wikis

Marcadores sociales

Aplicaciones en linea

Servicios de alojamiento: fotografias, videos y audio
Evolucion del perfil de usuario: usuarios 2.0

ounpwNn-~

UNIDAD DIDACTICA 3. REDES SOCIALES Y WEB 2.0

Medios sociales

Redes sociales

Blogs

Microblogging

Wikis

Podcast

Plataformas de video
Plataformas de fotografia

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. APLICACION DE LAS REDES SOCIALES

1. Historia de las redes sociales
2. Definicién de las redes sociales
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Diccionario basico de las redes sociales

Servicios de redes sociales

Importancia e impacto social de las redes sociales
Profesiones de las redes sociales

Ventajas y desventajas de las redes sociales

Nouybhw

UNIDAD DIDACTICA 5. CLASIFICACION DE LAS REDES SOCIALES

1. Redes sociales generales
2. Redes sociales especializadas

UNIDAD DIDACTICA 6. MOBILE SOCIAL MEDIA: LOS SMARTPHONES

Los smartphones

El potencial del moévil para las redes sociales

Ejemplo de aplicaciones méviles para conectarse a redes sociales
Del Social Media al Social Media Movil

PN

UNIDAD DIDACTICA 7. USO RESPONSABLE DE LAS REDES SOCIALES

1. Introduccién al uso responsable de las redes sociales
2. Aspectos a tener en cuenta ante una conexion en red
3. Menores e incapaces en las redes sociales

UNIDAD DIDACTICA 8. ASPECTOS LEGALES EN REDES SOCIALES

Servicios en las Redes Sociales

Proteccion de Datos de Caracter Personal

Proteccion de la Privacidad, Honor, Intimidad y Propia Imagen
Proteccion de la Propiedad Intelectual

Proteccién de los consumidores y usuarios

Delitos en las redes sociales

ounpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 9. FACTORES EN SOCIAL MEDIA

Qué factores medir en Social Media para conocer su eficacia

Técnicas para Medir las Conversiones en los Social Media

Cémo crear un Social Media Plan para tu Negocio

Coémo usar el Social Media Marketing para incrementar las ventas

Las 5 estrategias en Social Media usadas por grandes empresas para aumentar sus ventas
Aprende a medir en términos cuantificables el ROI de una estrategia de Social Media
Aprende a medir el ROI en tus campanas de Email Marketing

Noukrwdh=

PARTE 7. INGLES PARA TURISMO
UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION Y COMERCIALIZACION EN INGLES DE SERVICIOS TURISTICOS.

1. Presentacion de servicios turisticos: caracteristicas de productos o servicios, medidas,
cantidades, servicios anadidos, condiciones de pago y servicios postventa, entre otros.

2. Gestion de reservas de destinos o servicios turisticos.
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. Emision de billetes, bonos y otros documentos propios de la comercializacion de un servicio

turistico.
Negociacién con proveedores y profesionales del sector de la prestacion de servicios turisticos.

. Gestién de reservas de habitaciones y otros servicios del establecimiento hotelero.
. Cumplimentacién de documentos propios de la gestién y comercializacion de un

establecimiento hotelero.

UNIDAD DIDACTICA 2. PRESTACION DE INFORMACION TURISTICA EN INGLES.

1.

Solicitud de cesion o intercambio de informacién entre centros o redes de centros de
informacién turistica.

. Gestién de la informacion sobre proveedores de servicios, precios y tarifas y prestacion de la

misma a clientes.

. Prestacién de informacion de caracter general al cliente sobre destinos, rutas, condiciones

meteorolégicas, entorno y posibilidades de ocio.

. Elaboracion de listados de recursos naturales de la zona, de actividades deportivas y/o

recreativas e itinerarios, especificando localizacién, distancia, fechas, medios de transporte o
formas de acceso, tiempo a emplear y horarios de aperturay cierre.

. Informacién sobre la legislacion ambiental que afecta al entorno y a las actividades de ocio que

en su marco se realizan.
Sensibilizacion del cliente en la conservacidon de los recursos ambientales utilizados.

. Recogida de informacion del cliente sobre su satisfaccién con los servicios del alojamiento

turistico.

UNIDAD DIDACTICA 3. ATENCION AL CLIENTE DE SERVICIOS TURISTICOS EN INGLES.

1.

Terminologia especifica en las relaciones turisticas con clientes.

2. Usosy estructuras habituales en la atencién turistica al cliente o consumidor: saludos,

w

6.

presentaciones y férmulas de cortesia habituales.

. Diferenciacion de estilos, formal e informal, en la comunicacién turistica oral y escrita.
. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes o consumidores: situaciones habituales en

las reclamaciones y quejas de clientes.

. Simulacién de situaciones de atencién al cliente y resolucién de reclamaciones con fluidezy

naturalidad.
Comunicacién y atencién, en caso de accidente, con las personas afectadas.

PARTE 8. LA CALIDAD EN HOSTELERIA Y TURISMO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA CULTURA DE LA CALIDAD EN LAS EMPRESAS Y/O ENTIDADES DE
HOSTELERIA Y TURISMO

1.
2.
3.
4.

El concepto de calidad y excelencia en el servicio hostelero y turistico.
Sistemas de calidad: implantacién y aspectos claves.

Aspectos legales y normativos

El plan de turismo espanol Horizonte 2020

UNIDAD DIDACTICA 2. LA GESTION DE LA CALIDAD EN LA ORGANIZACION HOSTELERA Y TURISTICA

1.

Organizacion de la calidad
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2. Gestién 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 producciény servicio

2. Supervision y medida del proceso y producto/servicio
3. Gestién de los datos

4. Evaluacion de resultados

ANEXO 1. VIDEOTUTORIALES DE MARKETING DIGITAL

Antiguas normas de Marketing y relaciones publicas
Nuevas normas de Marketing

El contenido como creacién de ideas

Wikis

El poder de los blogs

Perfiles de compradory la Web de Obama

El proceso de compray el contenido web

Podcast y FeedBurner

La sala de prensa en linea

La importancia de los buscadores

v NaUnhAWN =
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