Disefio y ejecucion de acciones comerciales en

alojamientos
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Analizar informacién del mercado turistico que permita estimar la situacion evolucién y tendencias del
sector de alojamientos Analizar los componentes de un plan de marketing adecuandolos a una empresa
de servicios turisticos Reconocer distintas estrategias de comunicacion comercial adecuadas a empresas
de servicios turisticos para su aplicacion en e plan de marketing Reconocer las técnicas de venta
aplicando las adecuadas a diferentes tipos de usuarios de servicios de alojamiento y soportes de
comunicacion

Contenidos:

Tema 1. El Mercado Turistico Nacional e Internacional.

1.1. Diferenciacion de los el ementos componentes de la ofertay demanda turisticas nacionales e
internacionales

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

1.3. Andlisis de la estructura de los mercados del turismo y la hosteleria. Principales mercado emisoresy
receptores

1.4. Especialidades del mercado turistico relativo al subsector de aojamiento

1.5. Identificacion de las principal es fuentes de informacion turistica

Tema 2. Segmentacion y Tipologia de la Demanda Turistica.

2.1. Identificacion y clasificacion de las necesidades humanas

2.2. Motivaciones primariasy secundarias

2.3. Andlisis del comportamiento de consumidores o usuarios en servicios de naturaleza turistica
2.4. Segmentos y nichos en la demanda turistica

2.5. Segmentacion y perfiles de la demanda

-,
g

FO ESCO Telf.: 910 323 794

FORMACION ESTATAL CONTINUA cursos@foesco.com




2.6. Tipologia de la demanda en funcion del tipo de vigje
2.7. Los destinos turisticos frente ala demanda

2.8. Los hechos diferenciales

2.9. Los condicionantes econdmicos politicos y sociales

Tema 3. Aplicacion del Marketing en Hosteleriay Turismo.

3.1. Manejo de los conceptos basi cos de la economia de mercado

3.2. Determinacion de los procedimientos para €l estudio de mercados: andlisis de las fuentes de
informaci én métodos de investigacion y su aplicacion en la hosteleriay turismo

3.3. Verificacion de laevolucion de los habitos y procedimientos de transaccion comercial

3.4. Andlisisy argumentacién de la evolucion del concepto de marketing desde susinicios. Marketing de
servicios

3.5. Diferenciacion de las variables o factores béasicos propios del mercado y del marketing turistico

3.6. Plan de Marketing

Tema4. Aplicacion del Plan de Accion Comercial.

4.1. CRM: Customer Relationship Management

4.2. Marketing tradicional versus marketing relacional

4.3. Vinculo entre el plan de marketing y €l plan de accion comercial
4.4. Laplanificacion de las acciones comerciales

4.5. El plan de ventas: elaboracion y control

Tema5. Aplicacion de las Técnicas de Venta alas Acciones Comerciales y Reservas en Alojamientos.
5.1. Contacto inicia

5.2. El sondeo: como detectar |as necesidades del cliente

5.3. Laargumentacion: como exponer |os productos de manera efectiva

5.4. Las objeciones: cOmo superar lasresistencias del cliente

5.5. El cierre de la operacion: como conseguir €l compromiso del cliente

5.6. Laventa personalizada

5.7. Aplicacion a casos préacticos

Tema 6. Aplicacion de la Negociacion alas Acciones Comercialesy Reservas en Alojamientos.
6.1. Concepto de negociacion

6.2. Analisis y preparacion de la negociacion

6.3. Larentabilidad de la negociacion

6.4. Intercambio de informacion

6.5. El intercambio de concesionesy contrapartidas

6.6. El cierre de lanegociacion
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