DISENO Y EJECUCION DE ACCIONES
COMERCIALES EN ALOJAMIENTOS

Duracion: 60 horas

OBIJETIVOS

e |dentificacion de los tipos de clientes segln sus necesidades, tipos
de destinos turisticos.

e Poder realizar un andlisis cuantitativo y cualitativo del sector de la
hosteleria y el turismo.

e Conocer la estructura de los mercados del turismo y la hosteleria.

e |dentificar a los principales mercados emisores y receptores.



Identificacidn de las principales fuentes de informacion turistica.
Conocer los productos turisticos que existen en la actualidad.
Introduccidn al marketing turistico. Teoria y practica.

Conocer como se lleva a cabo un plan de accién comercial.

En qué consiste el CRM y cdmo realizar un plan de ventas.
Técnicas de venta aplicadas al mundo de la hosteleria.

Saber preguntar y encontrar la informacién necesaria.

Dominio de la argumentacion.



INDICE

TEMA 1 DISENO Y EJECUCION DE ACCIONES COMERCIALES

El mercado turistico nacional e internacional.

Diferenciacion de los elementos componentes de la oferta y
demanda turisticas nacionales e internacionales.

Analisis cuantitativo y cualitativo del sector de la hosteleria y el
turismo.

Andlisis de la estructura de los mercados del turismo y la hosteleria.
Principales mercados emisores y receptores.

Especialidades del mercado turistico relativo al subsector de
alojamiento.

Identificacidn de las principales fuentes de informacidn turistica.

TEMA 2 SEGMENTACION Y TIPOLOGIA DE LA DEMANDA TURISTICA

Identificacidn y clasificacion de las necesidades humanas.
Motivaciones primarias secundarias.
Analisis del comportamiento de consumidores o usuarios en servicios
de naturaleza turistica.
Segmentos y nichos en la demanda turistica.
Segmentacion y perfiles de la demanda.
Tipologia de la demanda en funcidn del tipo de viaje:
- Demanda de viajes organizados o paquetes turisticos.
- Demanda de viajes semi-organizados e individuales.
Los destinos turisticos frente a la demanda:
- Destinos asentados.
- Destinos emergentes.
Los hechos diferenciales.
Los condicionantes econdmicos, politicos y sociales:
- El factor precio en los productos turisticos.
- Los factores macroecondmicos en las motivaciones turisticas.
- Los factores socioculturales y demograficos en la demanda
turistica.



TEMA 3 APLICACION DEL MARKETING EN HOSTELERIA Y TURISMO

Manejo de los conceptos basicos de la economia de mercado.
Determinacion de los procedimientos para el estudio de mercados:
analisis de las fuentes de informacion, métodos de investigacion y su
aplicacion en hosteleria y turismo.
Verificacion de la evolucion de habitos y procedimientos de
transaccidén comercial.
Analisis y argumentacion de la evolucion del concepto de marketing
desde sus inicios.

- Marketing de servicios.
Diferenciacion de las variables o factores basicos propios del mercado
y del marketing turistico.
Plan de marketing:

- Elementos que lo constituyen.

- Fases de elaboracidn.

- Elaboracién de un plan de comunicacion / promocidn.

TEMA 4 APLICACION DEL PLAN DE ACCION COMERCIAL

CRM: Customer Relationship Management.
Marketing tradicional versus marketing relacional.
Vinculo entre el Plan de marketing y el Plan de accidn comercial.
- Traslado de objetivos de marketing a objetivos comerciales.
- Método en cascada.
- Acciones comerciales vinculadas con los objetivos de marketing.
La Planificacidon de acciones comerciales.
El plan de ventas: elaboracion y control.



TEMA 5 APLICACION DE LAS TECNICAS DE VENTA A LAS ACCIONES
COMERCIALES Y RESERVAS EN ALOJAMIENTOS

e Contacto inicial:
- Objetivos del contacto inicial.
- La importancia de las primeras impresiones.
- Cémo transmitir una imagen profesional.

e Elsondeo: cdmo detectar las necesidades del cliente.
- Los diferentes tipos de clientes.

- Las motivaciones de compra.
- Enfoque de la venta segln las motivaciones.

e Laargumentacidon: como exponer los productos de forma efectiva.
- Caracteristicas, beneficios y argumentos de los
productos/servicios.

- Argumentos en funcién de las motivaciones del cliente.



