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Diseno y comercializacion de ofertas de restauracion

Area: HOSTELERIA Y TURISMO Curso Bonificable
Modalidad: Teleformacién Contactar
Duracién: 90 h Recomendar
Precio: 45.00€ Matricularme

CONTENIDOS

UNIDAD DIDACTICA 1. Venta de servicios en restauracion.
HHEHH

1.1. Clasificacion y caracteristicas de los servicios de restauracion.
HHEHH

1.2. Identificacién de las fuentes informativas de la oferta de restauracion.
HH#EHH

1.3. Estudio y analisis del entorno.

#HHEH#H

1.4. Tipos de tarifas y condiciones de aplicacién segin nuestro objetivo.
HHEHH

1.5. Estrategias para la fijacion de precios.

HHEHH

1.5.1. Andlisis de precios de la competencia.

HH#EHH

1.5.2. Precio segun valor percibido por el cliente.

HH#HH

1.5.3. Precio de penetracién en el mercado.

HH#HH

1.5.4. Precio por prestigio.

HHEHH

1.5.5. Precio por descremacion del mercado.

#H##H
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1.5.6. Precio por promocion.

HHEH#HH

1.5.7. Precio psicoldgico.

HHEHH

1.5.8. Precio en funcién del beneficio.

HHEHH

1.6. Tipos de servicios que se pueden ofertar.

HHEHH

UNIDAD DIDACTICA 2. Composicién de la oferta gastronémica.

#H#HH

2.1. Clasificacién y principios basicos en la creacién de la oferta culinaria.

HHEHH

2.2. Atributos que definen la oferta de restauracion:
HHEHH

2.2.1. Situacién del local.

HHEHH

2.2.2. Oferta de comidas y bebidas.
HH#EHH

2.2.3. Precios.

HHEH#HH

2.2.4. Identidad corporativa.
HHEHH

2.2.5. Ambiente.

HHEHH

2.2.6. Servicio.

HH#EHH

2.2.7. Calidad.

HHEH#HH

2.2.8. Garantia.

HH#HH

2.2.9. Estilo de gestion.

#H##H
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2.2.10. Valor para el cliente.
HH#HH

2.3. Elementos de las ofertas.
HHEHH

2.3.1. El cliente.

HHEHH

2.3.2. El soporte fisico.

HHEHH

2.3.3. El personal en contacto.
HH#HH

2.4. Variables de las ofertas.
HHEHH

2.4.1. Comidas de ocio.

HHEHH

2.4.2. Comidas de negocios.
HHEHH

2.4.3. Banquetes y ceremonias.
HH#EHH

2.5. Tipos de ofertas gastrondmicas.
HH#HH

2.5.1. Mend.

HHEHH

2.5.2. Carta.

HHEHH

2.5.3. Sugerencias y platos del dia.
HH#EHH

2.5.4. Ofertas especiales.
#HHEH#H

2.5.5. Menu bufé.

HH#HH

2.6. Principios basicos para la elaborar una carta.

#H##H
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2.7. Normas para la elaboracién de un mend.
HHHH

2.7.1. Dietético.

HHEH#HH

2.7.2. Econdmico.

HEHH

2.7.3. Punto de vista de la organizacion.
#H#EH#HH

2.7.4. Aspecto gastrondmico.

HHEHH

2.7.5. Estético.

HHEH#HH

2.8. Merchandising y disefio de la oferta de los productos.
HHEHH

2.9. Estudio de la situacion actual de la alimentacién y salud.
#H#EHH

2.10. Estrategias competitivas genéricas.
#H#EH#HH

2.10.1. Liderazgo en costes.

HHHH

2.10.2. Diferenciacién.

HHEHH

2.10.3. Enfoque o segmentacion.

#H#H

UNIDAD DIDACTICA 3. Analisis de la situacion en el sector de la restauracion.

HH#EHH

3.1. Estudios y analisis de situacién del mercado.
HHEH#HH

3.1.1. Tendencias.

HH#HH

3.1.2. Cuotas de mercado.

#H##H
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3.2. Analisis del sector de restauracion.
HHEH#HH

3.2.1. Andlisis interno.

HHEHH

3.2.2. Andlisis externo.

HHEHH

3.2.3. Analisis DAFO.

HHEHH

3.3. Tipos de investigacién de mercado.
HHEH#HH

3.3.1. Cuantitativa o numérico.

HHEHH

3.3.2. Cualitativa.

HHEHH

3.3.3. Documental o de fuentes secundarias.
HHEHH

3.3.4. Secundaria de marketing.

HH#EHH

3.4. Posicionamiento de un restaurante.
HHEH#HH

3.4.1. Perfil Sociodemografico de los clientes.
HHEHH

3.4.2. Purchase Funnel (Tunel de compra).
HHEHH

3.4.3. Frecuencia de consumo.

HH#EHH

UNIDAD DIDACTICA 4. Comunicacién, marketing y ventas en restauracion
HHEH#HH

4.1. Estudiar las necesidades y deseos del cliente en segmentos bien definidos del mercado.
HH#HH

4.2. Comunicacién interpersonal y sus tipos.

#H##H
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4.3. Andlisis de las necesidades humanas y la motivacién.
HHHH

4.3.1. El proceso decisorio.

HHEH#HH

4.3.2. Las expectativas de los clientes y sus técnicas.

HEHH

4.3.3. Técnicas de satisfaccion.

#H#EH#HH

4.3.4. Estandares de calidad.

HHEHH

4.4. Evaluar y medir la imagen de la empresa y la satisfaccién del cliente.
HHEH#HH

4.5. Motivacion a todos los departamentos.

HHEHH

4.6. Estructura C.R.M. (Customer Relationship Management).
#H#EHH

4.6.1. Ventas.

#H#EH#HH

4.6.2. Asignacion de objetivos de ventas a cada unidad o persona del negocio.
HHHH

4.6.3. Gestién de todos los tipos de contactos que se mantengan.
HHEHH

4.6.4. Gestién de cuentas.

HEHH

4.6.5. Gestidn de ofertas.

H#EHH

4.6.6. Gestion de contratos.

HHHH

4.6.7. Seguimiento de los objetivos marcados.

HHEH#HH

4.7. Marketing.

#H##H

5-07-2025

6/9



«

& innova

e / consultoria+formacion

4.7.1. Datos de Mercado.

HHEH#HH

4.7.2. Datos de la Competencia.

HHEHH

4.7.3. Segmentacién de clientes.

HHEHH

4.7.4. Definicién de la oferta.

HHEHH

4.7.5. Asignacién de segmentos/canales.

HHEH#HH

4.7.6. Servicios.

HHEHH

4.7.6.1. Gestion de las solicitudes y demandas de servicio.
HHEHH

4.7.6.2. Gestién de incidencias.

HHEHH

4.7.6.3. Gestion de reclamaciones.

HH#EHH

4.7.6.4. Actualizacién de bases de datos de los clientes.
HHEH#HH

4.7.6.5. Encuestas de satisfaccién y consecucién de niveles de calidad.
HHEHH

4.8. Elementos de merchandising en restauracién.
HHEHH

4.8.1. Decorado y ambiente.

HH#EHH

4.8.2. Equipamiento.

HHEH#HH

4.8.3. Mend.

HH#HH

4.8.4. Ubicacién preferente del producto.

#H##H
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4.8.5. Fotos.
HH#HH

4.8.6. Mastiles.
HHEHH

4.8.7. Carteles.
HHEHH

4.8.8. Publicidad.
HHEHH

4.8.9. Animacion.

#HHEH#H

4.8.10. Demostraciones y degustaciones.

#HHEHH

4.8.11. Otros.

#HH#H

4.9, Estructura de un plan de marketing.

HHEH#H#
4.9.1. Fase analitica.

#H#E#H

4.9.1.1. Andlisis externo.

HH#HH

4.9.1.2. Andlisis interno.
HHEHH

4.9.1.3. Analisis DAFO.
HHEHH

4.9.2. Fase estratégica.
HH#EHH

4.9.2.1. Decisiones.

##HHE

4.9.2.2. Fijacién de objetivos.

#HHEH#HH

4.9.2.3. Politica Marketing MIx.

#H##H
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4.9.3. Fase operativa.
HHEH#HH

4.9.3.1. Plan de acciones.
HHEHH

4.9.3.2. Presupuesto.
HHEHH

4.9.3.3. Previsidn de rentabilidad.

METODOLOGIA

o Total libertad de horarios para realizar el curso desde cualquier ordenador con conexion a Internet, sin importar el sitio
desde el que lo haga. Puede comenzar la sesién en el momento del dia que le sea mds conveniente y dedicar el tiempo de
estudio que estime mas oportuno.

e En todo momento contard con un el asesoramiento de un tutor personalizado que le guiara en su proceso de aprendizaje,
ayudandole a conseguir los objetivos establecidos.

e Hacer para aprender, el alumno no debe ser pasivo respecto al material suministrado sino que debe participar, elaborando
soluciones para los ejercicios propuestos e interactuando, de forma controlada, con el resto de usuarios.

e El aprendizaje se realiza de una manera amena y distendida. Para ello el tutor se comunica con su alumno y lo motiva a
participar activamente en su proceso formativo. Le facilita resimenes tedricos de los contenidos y, va controlando su progreso
a través de diversos ejercicios como por ejemplo: test de autoevaluacion, casos practicos, blsqueda de informacién en Internet
o participacion en debates junto al resto de comparieros.

e Los contenidos del curso se actualizan para que siempre respondan a las necesidades reales del mercado. El
departamento multimedia incorpora graficos, imagenes, videos, sonidos y elementos interactivos que complementan el
aprendizaje del alumno ayudandole a finalizar el curso con éxito.

REQUISITOS

Los requisitos técnicos minimos son:

e Navegador Microsoft Internet Explorer 5.5 o superior, con plugin de Flash, cookies y JavaScript habilitados.
No se garantiza su éptimo funcionamiento en otros navegadores como Firefox, Netscape, Mozilla, etc.

e Resolucién de pantalla de 800x600 y 16 bits de color o superior.

e Procesador Pentium Il a 300 Mhz o superior.

e 32 Mbytes de RAM o superior.
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