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ESIBE ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO

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 Venta de Productos y Servicios Turisticos + Titulacién
Universitaria

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

DURACION
@ 1500 horas
[—5] MODALIDAD
IRCER | ONLINE
Nvé/

CREDITOS
5 ECTS

Titulacion

Titulacién Multiple: - Titulacion de Master en Venta de Productos y Servicios Turisticos con 1500 horas
expedida por EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la AEEN (Asociacion
Espanola de Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia académica en educacién online por
QS World University Rankings - Titulacién Universitaria en Redes Sociales con 5 Créditos Universitarios
ECTSy 125 horas
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ESCUELA
t_ IREHOAMERICANA
BEPOSTERATC

wxpice & -3
NOMBRE DEL ALUMNO/A

Nombre del curso

Descripcion

El turismo es un sector dindmico y en constante crecimiento, lo que exige profesionales altamente
capacitados en la venta y promocién de servicios turisticos. Nuestro Master en Venta de Productos y
Servicios Turisticos se define por una formacién integral que abarca desde la comunicacion efectiva
con clientes, hasta el dominio de los sistemas de distribucion global. A través de un curriculo que
combina destinos exoticos y hospitalidad, estrategias de marketing y redes sociales, gestion de
calidad, y conocimientos administrativos, el curso procura dotar a los estudiantes de habilidades
imprescindibles para prosperar en la industria. La parte de idiomas fortalece la comunicacion
internacional, un pilar para el éxito en este ambito. Optar por nuestra titulaciéon no solo es elegir una
educacién actualizada a las tendencias del mercado sino también abrir una puerta hacia oportunidades
globales en el vibrante mundo turistico.

Objetivos

Los objetivos que se pretenden conseguir por parte del alumno en la realizacién de este Master Venta de
Productos y Servicios Turisticos son:

- Vender servicios turisticos y viajes. - Desarrollar la gestién econémico-administrativa de agencias de
viajes. - Gestionar unidades de informacion y distribucion turisticas. - Comunicarse en inglés, con un
nivel de usuario independiente, en las actividades turisticas. - Conocer las principales ventajas y
desventajas del uso de las Redes Sociales en la venta de Productos y Servicios Turisticos.
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Para qué te prepara

Este Master en Venta de Productos y Servicios Turisticos esta dirigido a profesionales del sector
turistico, agentes de viajes, y personal de hoteles que buscan profundizar en técnicas de ventay
comercializacion. Ideal para quienes aspiran a mejorar la atencién al cliente, gestionar destinos
turisticos, manejar sistemas de distribucion global (GDS), implementar procesos de calidad en el
sector, y potenciar el uso de redes sociales e inglés profesional para impulsar sus servicios turisticos.

A quién va dirigido

El Master en Venta de Productos y Servicios Turisticos te capacita en técnicas avanzadas de
comunicacion, atencion al cliente y asesoramiento especializado en turismo. Aprenderas la gestion
estratégica de productos y destinos turisticos, dominando herramientas como G.D.S. para una
distribucion efectiva. Profundizards en procesos administrativos y de calidad en hosteleria, ademas de
adquirir habilidades en inglés para turismo. Seras experto en el uso de redes sociales para la
promociony venta en el sector, preparandote para liderar en el dindmico mercado turistico.

Salidas laborales

El alumno que curse este Master Venta de Productos y Servicios Turisticos podra llevar a cabo su
actividad en unidades productivas en agencias de viajes y otras entidades dedicadas a la distribucién
turistica (centrales de reservas, sistemas de distribucion turistica, representantes de prestatarios de
servicios, etc.), ya sea como personal de contacto o en puestos de supervision. Esto lo podra realizar
por cuenta ajena o propia.
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TEMARIO

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

UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION APLICADA A LA HOSTELERIA Y TURISMO

1.
2.
3.
4.

La comunicacién 6ptima en la atencién al cliente

Asociacion de técnicas de comunicacién con tipos de demanda mas habituales
Resolucion de problemas de comunicacion

Andlisis de caracteristicas de la comunicacion telefénicay telematica

UNIDAD DIDACTICA 2. ATENCION AL CLIENTE EN HOSTELERIA Y TURISMO

PN

Clasificacion de clientes

La atencién personalizada

El tratamiento de situaciones dificiles

La proteccién de consumidores y usuarios: normativa aplicable en Espana y Unién Europea

PARTE 2. PRODUCTOS, SERVICIOS Y DESTINOS TURISTICOS

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

1.
2.
3.

(9,

Concepto de Turismo. Evolucion del concepto de Turismo

El sistema turistico. Partes o subsistemas

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

La oferta turistica. Componentes de la oferta turistica

. Evolucién histérica del turismo. Situacién y tendencias
. Andlisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espafola: destinos y productos

asociados

. Andlisis de la ofertay comportamiento de la demanda internacional: destinos relevantesy

productos asociados

UNIDAD DIDACTICA 2. EL ALOJAMIENTO COMO COMPONENTE DEL PRODUCTO TURISTICO

PN

La hosteleria. Los establecimientos de alojamiento. Clasificacionesy caracteristicas
Relaciones entre las empresas de alojamiento y las agencias de viajes y touroperadores
Principales proveedores de alojamiento

Tipos de unidades de alojamiento y modalidades de estancia. Tipos de tarifas y condiciones de
aplicacién. Cadenas hoteleras. Centrales de reservas

UNIDAD DIDACTICA 3. EL TRANSPORTE COMO COMPONENTE DEL PRODUCTO TURISTICO

1.
2.
3.
4.

Transporte por carretera
Transporte por ferrocarril
Transporte acudtico
Transporte aéreo
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UNIDAD DIDACTICA 4. OTROS ELEMENTOS Y COMPONENTES DE LOS VIAJES COMBINADOS,
EXCURSIONES O TRASLADOS

1. Eltransporte discrecional en autocar. Relaciones. Tarifas. Contrastes. Normativa

2. Elalquiler de automoéviles 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

Los servicios de acompafnamiento 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
documentacioén requerida para los viajes

»

UNIDAD DIDACTICA 5. 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

vhwn=

UNIDAD DIDACTICA 6. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS INTERNACIONALES

Europa

Africa

América del Norte

América Central y América del Sur
Asia

Oceania

ounphpwnN-=

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

Concepto de distribucion de servicios

Las agencias de viajes

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

Las centrales de reservas

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

NouvbkwbN =

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE ALOJAMIENTO

Relaciones entre las empresas de alojamiento y las agencias de viajes
Fuentes informativas de la oferta de alojamiento

Reservas directas e indirectas

Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion

Bonos de alojamiento

Principales proveedores de alojamiento

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. LA VENTA DE TRANSPORTE
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1. Eltransporte aéreo regular. Principales companias aéreas. Relaciones con las agencias de viajes
y tour-operadores. Tipos de viajes aéreos. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte
aéreo reqgular

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

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

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

5. Eltransporte marcitimo charter. Companias maritimas charter. Relaciones. Tarifas

UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE VIAJES COMBINADOS

El producto turistico integrado

Relaciones entre tour-operadores y agencias de viajes minoristas
Procedimientos de reservas

Principales tour-operadores nacionales e internacionales

PN~

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

La venta de autos de alquiler

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

La venta de excursiones

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

ounhkhwn-=

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

Concepto de Marketing
Segmentacién del mercado

El Marketing Mix

El Plan de Marketing
Marketing directo

Planes de promocién de ventas
El merchandising

NoubkwnN =

UNIDAD DIDACTICA 7. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA

Las agencias de viajes virtuales

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

Modelos de distribucién turistica a través de Internet
Servidores online

Coste y rentabilidad de la distribucién turistica on-line

ounpkwn-=

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

PN

Los sistemas globales de distribucién (GDS)

La distribucioén turistica en Internet

Programas de ventas o “front office”

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

PARTE 5. PROCESOS ECONOMICO-ADMINISTRATIVOS EN AGENCIAS DE VIAJES

UNIDAD DIDACTICA 1. CONTABILIDAD, MATEMATICAS COMERCIALES Y ESTADISTICA BASICAS

N

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

UNIDAD DIDACTICA 2. PROCESOS ADMINISTRATIVOS EN AGENCIAS DE VIAJES Y OTRAS ENTIDADES

N AWM=

Concepto y objetivos de la Contabilidad

Los libros de contabilidad

El patrimonio

Las cuentas

El plan general de contabilidad

El proceso contable basico en las agencias de viajes
La tesoreria en las agencias de viajes

Los impuestos. Su liquidacién

Los derechos de cobro

Las amortizaciones. Las provisiones

Las cuentas anuales

Instrumentos de abono en las operaciones comerciales
Cuentas corrientes

Créditos

Estadistica basica

Aplicaciones

DE DISTRIBUCION TURISTICA

1.

iAW

No

Procesos administrativos internos en las agencias de viajes y otras entidades de distribuciéon
turistica

Procesos administrativos derivados de la venta de alojamiento

Procesos administrativos derivados de la venta de transporte maritimo

Procesos administrativos derivados de la venta de transporte ferroviario

Procesos administrativos derivados de la venta de productos de tour-operadores y otros
mayoristas

Procesos administrativos derivados de otras ventas

. Aplicacién de procedimientos de gestion documental
. Medios de almacenamiento y tratamiento de la informacién. Aplicaciones

GESIBE
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9. Control de correspondencia

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCEDIMIENTOS DE ALMACENAMIENTO, REPOSICION Y CONTROL DE
DOCUMENTOS PROPIOS Y EXTERNOS

1. Gestion de almacén
2. Gestion de inventarios
3. Control de existencias de documentos

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCEDIMIENTOS DERIVADOS DE LAS RELACIONES ECONOMICAS CON
CLIENTES

Anticipos y depésitos

Facturaciény cobro

Medios de pago al contado

Tarjetas de crédito y débito

Condiciones para la aceptacién de cheques y pagarés

El pago aplazado

La financiacion externa

Acuerdos comerciales con concesién de crédito a clientes
Las devoluciones por servicios no prestados

Control de cuentas de crédito

v NaUnhAWN =

N

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE TESORERIA Y CONTROL DE CUENTAS DE CAJAS Y BANCOS

Legislaciéon vigente aplicable a la gestion de cuentas de cajay bancos

Normativa reguladora de la compra de moneda extranjera

Documentos de pago

Registro de movimientos de caja y formalizacién de los impresos administrativos precontables 'y
contables

Realizacién de controles de caja solventando los desfases

6. Andlisis de extractos de cuentas bancarias

7. Analisis de las medidas de seguridad relacionadas con la documentacién contable y el efectivo

PN =

g

UNIDAD DIDACTICA 6. UTILIZACION DE PROGRAMAS INFORMATICOS DE GESTION INTERNA (BACK-
OFFICE) DE AGENCIAS DE VIAJES

1. Gestion de operaciones administrativas, contables, financieras y fiscales
PARTE 6. PROCESOS DE GESTION DE CALIDAD EN HOSTELERIA Y TURISMO

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

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

3. Aspectos legales y normativos

4. El plan de turismo espainol Horizonte 2020

UNIDAD DIDACTICA 2. LA GESTION DE LA CALIDAD EN LA ORGANIZACION HOSTELERA Y TURISTICA
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1.
2.
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Organizacion de la calidad
Gestién por procesos en hosteleria y turismo

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESOS DE CONTROL DE CALIDAD DE LOS SERVICIOS Y PRODUCTOS DE
HOSTELERIA Y TURISMO

AW =

Procesos de producciény servicio

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

Evaluacién de resultados

Propuestas de mejora

PARTE 7. 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.
2.
3.

4.

La planificacién en el proceso de administracién

Principales tipos de planes: objetivos, estrategias y politicas; relaciéon entre ellos

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

Revisiéon 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.

w

La gestion presupuestaria en funcién de sus etapas fundamentales: prevision, presupuesto y
control

. Concepto y propdsito de los presupuestos en las unidades de informacioén y distribuciéon

turisticas

. Definicién de ciclo presupuestario
. Diferenciacion y elaboracién de los tipos de presupuestos caracteristicos de unidades de

distribucién e informacion turisticas

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTRUCTURA FINANCIERA DE LAS AGENCIAS DE VIAJES Y OTROS
DISTRIBUIDORES TURISTICOS

1.
. Relacién 6ptima entre recursos propios y ajenos
. Ventajas y desventajas de los principales métodos para evaluar inversiones seguin cada tipo de

4.

Identificacién y caracterizacién de fuentes de financiacién

agencia de viajes y distribuidor turistico
Aplicaciones informaticas

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

1.
2.
3.

Estructura de la cuenta de resultados en las agencias de viajes y distribuidores turisticos
Tipos y calculo de costes empresariales especificos
Aplicacién de métodos para la determinacion, imputacién, control y evaluacién de consumosy
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5.
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atenciones a clientes de servicios turisticos

Célculo y andlisis de niveles de productividad y de puntos muertos de explotacién o umbrales de
rentabilidad, utilizando herramientas informaticas

Identificacién de pardmetros 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.

w

o un

Interpretacién de las diferentes normativas sobre autorizacion y clasificacion de agencias de
viajes y entidades de informacion turistica

. Tipologiay clasificaciéon de estas entidades
. Naturaleza y propésito de la organizacién y relacién con otras funciones gerenciales
. Patrones bdsicos de departamentalizacion tradicional en empresas de distribuciéon y entidades

de informacion turisticas: ventajas e inconvenientes

. Estructurasy relaciones departamentales y externas caracteristicas de estas entidades

Diferenciaciéon de los objetivos de cada departamento o unidad y distribuciéon de funciones

. Circuitos, tipos de informaciéon y documentos internos y externos que se generan en el marco de

tales estructuras y relaciones interdepartamentales

. Principales métodos para la definiciéon 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.
2.
3.

4.

Definicion y objetivos

Relacién con la funcién de organizacién

Programas de formacion para personal dependiente: andlisis, comparacion y propuestas
razonadas

Técnicas de comunicacién 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

ounpkrwn-=

La comunicacién en las organizaciones de trabajo: procesos y aplicaciones
Negociacién en el entorno laboral: procesosy aplicaciones

Solucién de problemas y toma de decisiones

La direcciony el liderazgo en las organizaciones: justificacion y aplicaciones
Direccién y dinamizacién de equipos y reuniones de trabajo

La motivacion en el entorno laboral

UNIDAD DIDACTICA 8. APLICACIONES INFORMATICAS ESPECIFICAS PARA LA GESTION DE UNIDADES
DE INFORMACION Y DISTRIBUCION TURISTICAS

1.
2.
3.

Tipos y comparaciéon

Programas a mediday oferta estandar del mercado

Aplicaciéon de programas integrales para la gestién de las unidades de informacién y distribuciéon
turisticas
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PARTE 8. INGLES PROFESIONAL 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 afnadidos, condiciones de pago y servicios postventa, entre otros

2. Gestién de reservas de destinos o servicios turisticos

3. Emision de billetes, bonos y otros documentos propios de la comercializaciéon de un servicio
turistico

4. Negociacién con proveedores y profesionales del sector de la prestacién de servicios turisticos

. Gestion de reservas de habitacionesy otros servicios del establecimiento hotelero

6. Cumplimentaciéon de documentos propios de la gestién y comercializaciéon de un
establecimiento hotelero

(9,

UNIDAD DIDACTICA 2. PRESTACION DE INFORMACION TURISTICA EN INGLES

1. Solicitud de cesién o intercambio de informacién entre centros o redes de centros de
informacién turistica

2. Gestion de la informacién sobre proveedores de servicios, precios y tarifas y prestacién de la
misma a clientes

3. Prestacion de informacién de caracter general al cliente sobre destinos, rutas, condiciones
meteoroldgicas, entorno y posibilidades de ocio

4. 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 empleary horarios de aperturay cierre

5. Informacién sobre la legislacion ambiental que afecta al entorno y a las actividades de ocio que
en su marco se realizan

6. Sensibilizacién del cliente en la conservacion de los recursos ambientales utilizados

7. Recogida de informacién del cliente sobre su satisfaccion 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 atencion turistica al cliente o consumidor: saludos,
presentaciones y férmulas de cortesia habituales

3. Diferenciacion de estilos, formal e informal, en la comunicacion turistica oral y escrita

4. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes o consumidores: situaciones habituales en
las reclamaciones y quejas de clientes

5. Simulacién de situaciones de atencion al cliente y resolucion de reclamaciones con fluidezy
naturalidad

6. Comunicaciény atencién, en caso de accidente, con las personas afectadas

PARTE 9. REDES SOCIALES EN LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TURISTICOS
UNIDAD DIDACTICA 1. EXPERTO EN TECNOLOGIAS DE LA WEB 2.0

1. Origen de laWeb 2.0
2. Principales caracteristicas de la Web 2.0
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Aplicaciones de la Web 2.0. Principios constitutivos
Ventajas de la Web 2.0
Nuevas tendencias: la Web 3.0

UNIDAD DIDACTICA 2. EXPERTO EN APLICACIONES WEB 2.0

ounpwN-=

Introduccién

Blogs, webs, wikis

Marcadores sociales

Aplicaciones en linea

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

UNIDAD DIDACTICA 3. REDES SOCIALES Y WEB 2.0

N A WN =

Medios sociales

Redes sociales

Blogs

Microblogging

Wikis

Podcast

Plataformas de video
Plataformas de fotografia

UNIDAD DIDACTICA 4. APLICACION DE LAS REDES SOCIALES

NouvbkwbhN =

Historia de las redes sociales

Definicién de las redes sociales

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

UNIDAD DIDACTICA 5. CLASIFICACION DE LAS REDES SOCIALES

1.
2.

Redes sociales generales
Redes sociales especializadas

UNIDAD DIDACTICA 6. MOBILE SOCIAL MEDIA: LOS SMARTPHONES

PN =

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

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 conexién en red
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Menores e incapaces en las redes sociales

UNIDAD DIDACTICA 8. ASPECTOS LEGALES EN REDES SOCIALES

ounpwnN-=

Servicios en las Redes Sociales

Proteccién de Datos de Caracter Personal

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

Proteccion de los consumidores y usuarios

Delitos en las redes sociales

UNIDAD DIDACTICA 9. FACTORES EN SOCIAL MEDIA

Nouvkrwbh=

Qué factores medir en Social Media para conocer su eficacia

Técnicas para Medir las Conversiones en los Social Media

Cdémo crear un Social Media Plan para tu Negocio

Cémo 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
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