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Diseno y ejecucion de acciones comerciales en alojamientos

Area: HOSTELERIA Y TURISMO Curso Bonificable
Modalidad: Teleformacién Contactar
Duracién: 60 h Recomendar
Precio: 30.00€ Matricularme

CONTENIDOS

1. El mercado turistico nacional e internacional

HHEHH

1.1. Diferenciacién de los elementos componentes de la oferta y demanda turisticas nacionales e internacionales.
#H#EH#HH

1.2. Andlisis cuantitativo y cualitativo del sector de la hosteleria y el turismo

##EH#HH

1.3. Andlisis de la estructura de los mercados del turismo y la hosteleria. Principales mercados emisores y receptores
HHEH#HH

1.4. Especialidades del mercado turistico relativo al subsector de alojamiento.

HHEHH

1.5. Identificacion de las principales fuentes de informacién turistica

HEHH

2. Segmentacion y tipologia de la demanda turistica

##EH#HH

2.1. Identificacién y clasificacion de las necesidades humanas

#H#H##

2.2. Motivaciones primarias secundarias

#HEH#H
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2.3. Andlisis del comportamiento de consumidores o usuarios en servicios de naturaleza turistica.
HHEH#HH

2.4. Segmentos y nichos en la demanda turistica

HHEHH

2.5. Segmentacion y perfiles de la demanda

#HEHH

2.6. Tipologia de la demanda en funcidn del tipo de viaje

#H#EH#HH

2.6.1. Demanda de viajes organizados o paquetes turisticos

HHEH#HH

2.6.2. Demanda de viajes semi-organizados e individuales

HHEH#HH

2.7. Los destinos turisticos frente a la demanda

HEHH

2.7.1. Destinos asentados

#H#EH#HH

2.7.2. Destinos emergentes

H#EH#HH

2.8. Los hechos diferenciales

HHEH#HH

2.9. Los condicionantes econdmicos, politicos y sociales

HHEHH

2.9.1. El factor precio en los productos turisticos

#H#EHH

2.9.2. Los factores macroecondémicos en las motivaciones turisticas
#H#EH#HH

2.9.3. Los factores socioculturales y demograficos en la demanda turistica

#HHEHH
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3. Aplicacion del Marketing en hosteleria y turismo

HH#HH

3.1. Manejo de los conceptos basicos de la economia de mercado.
HHEHH

3.2. Determinacion de los procedimientos para el estudio de mercados: andlisis de las fuentes de informacién, métodos de investigacién
y su aplicacién en hosteleria y turismo

HHEHH

3.3. Verificacién de la evoluciéon de habitos y procedimientos de transacciéon comercial.
HHEHH

3.4. Analisis y argumentacién de la evolucién del concepto de marketing desde sus inicios. Marketing de servicios
HHEHH

3.5. Diferenciacion de las variables o factores basicos propios del mercado y del marketing turistico
HH#HH

3.6. Plan de marketing:

HH#HH

3.6.1. Elementos que lo constituyen

#HH#EHH

3.6.2. Fases de elaboracién

HHEHH

3.6.3. Elaboracién de un plan de comunicacién / promocién

HH#EHH

4. Aplicacion del plan de accion comercial

#HHEH#H

4.1. CRM: Customer Relationship Management

HHEHH

4.2. Marketing tradicional versus marketing relacional

HHEHH

4.3. Vinculo entre el Plan de marketing y el Plan de accidén comercial

8-05-2024 3/8



"o\ .

e [INNOVA

A4 consultoria+formacion

#H#H##

4.3.1. Traslado de objetivos de marketing a objetivos comerciales
HHEHH

4.3.2. Método en cascada

HHEHH

4.3.3. Acciones comerciales vinculadas con los objetivos de marketing
#H#EHH

4.4. La Planificacion de acciones comerciales

##EHH

4.5. El plan de ventas: elaboracién y control

HHEHH

5. Aplicacion de las técnicas de venta a las acciones comerciales y reservas en alojamientos
HHEHH

5.1. Contacto inicial:

HEHH

5.1.1. Objetivos del contacto inicial.

#H#EH#HH

5.1.2. La importancia de las primeras impresiones.

HHEHH

5.1.3. Cdmo transmitir una imagen profesional.

HHEHH

5.2. El sondeo: cémo detectar las necesidades del cliente.

HEHH

5.2.1. Los diferentes tipos de clientes.

#H#EH#HH

5.2.2. Las motivaciones de compra.

H#EH#HH

5.2.3. Enfoque de la venta segun las motivaciones.

8-05-2024 4/8



"o\ .

e [INNOVA

A4 consultoria+formacion

#H#H##

5.3. La argumentacién: cémo exponer los productos de forma efectiva.
HHEHH

5.3.1. Caracteristicas, beneficios y argumentos de los productos/servicios.
HHEHH

5.3.2. Argumentos en funcién de las motivaciones del cliente.

#H#EHH

5.4. Las objeciones: como superar las resistencias del cliente.

##EHH

5.4.1. Actitudes ante las objeciones.

HHEHH

5.4.2. El tratamiento de las objeciones.

HHEHH

5.4.3. Técnicas de superacion de objeciones.

HEHH

5.5. El cierre de la operacién: cdmo conseguir el compromiso del cliente.
#H#EH#HH

5.5.1. Actitudes necesarias hacia el cierre.

HHEHH

5.5.2. Deteccién de oportunidades de cierre.

HHEHH

5.5.3. Tipos de cierres.

HEHH

5.5.4. Técnicas de cierre en funcién de la situacidn y la tipologia del cliente.
#H#EH#HH

5.5.5. El compromiso con el cliente.

H#EH#HH

5.6. La venta personalizada.
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#H#H##

5.6.1. Tipologia de los clientes: atencién personalizada.

HHEHH

5.6.2. Cdmo adaptarse y complementar los comportamientos de los clientes.
HHEHH

5.6.3. El perfil de las personas de contacto.

#H#EHH

5.6.4. El tratamiento de clientes dificiles.

##EHH

5.7. Aplicacién a casos practicos.

HHEHH

5.7.1. Ejercicios y simulaciones de casos practicos.

HHEHH

6. Aplicacion de la negociacion a las acciones comerciales y reservas en alojamientos
HEHH

6.1. Concepto de negociacion

#H#EH#HH

6.1.1. Negociacién por principios y negociacién por concesiones.
HHEHH

6.1.2. Conflictos negociables y conflictos no negociables.

HHEHH

6.2. Andlisis y preparacién de la negociacion.

HEHH

6.2.1. Factores determinantes: Informacién, Tiempo y Poder.
#H#EH#HH

6.2.2. Analisis de las influencias en la toma de decisiones.
H#EH#HH

6.3. La rentabilidad de la negociacién.
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6.3.1. El dilema precio - volumen.

HHEHH

6.3.2. Consecuencias de la concesién de descuentos
HHEHH

6.4. El intercambio de informacién.

#H#EHH

6.4.1. La comunicaciéon como herramienta negociadora.

#HH#H

6.4.2. Reforzar el poder de conviccién: estructuracién con argumentos.

HH#EHH

6.5. El intercambio de concesiones y contrapartidas.
HHEHH

6.5.1. Las reglas de oro para negociar.
HHEHH

6.5.2. Cuadro de alternativas de opciones.
HH#EHH

6.6. El cierre de la negociacidn.

HHHH

6.6.1. Cémo y cudndo provocar el cierre.
HHEHH

6.6.2. Técnicas de cierre.

METODOLOGIA

formacion

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 mas 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.

8-05-2024

7/8



"o\ .

e INNOVA

A4 consultoria+formacion

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.

o 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 autoevaluacién, casos practicos, busqueda de informacién en Internet
o participacion en debates junto al resto de compaferos.

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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