iento, Venta y
de Productos y
isticos

Al www.workingformacion.com



OBJETIVOS

ISmo es un fendmeno relativamente reciente que ha
merosos cambios en su historia. La venta de
risticos ha tenido que ir adaptandose a las

a la demanda de los usuarios y usuarias. Este
acion superior para gestionar y

a de productos turisticos que permitan
roducto de calidad y adaptado a sus




UNIDAD DIDACTICA 1. L TURISTICA

. Concepto de distribucion de s :

. Caracteristicas diferenciales de [& distribucion turistica.

. Intermediarios turisticos.

. Procesos de distribucién de los diferentes servicios y

productos turisticos.

. Las agencias de viajes.

. Funciones que realizan.

. Tipos de agencias de viajes.

. Estructuras organizativas de las distintas agencias de

viajes.

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

10. La ley de Viajes Combinados.

11. Las centrales de reservas.

12.  Tipos y caracteristicas

13.  Analisis de la distribucion turistica en el mercado
nacional e internacional.

14. Analisis de las motivaciones turisticas y de los
productos turisticos derivado.

15. Las centrales de reservas. Tipos y caracteristicas.

Los sistemas globales de distribucion o GDS.

A OWN B

0 ~NO O

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE ALOJAMIENTO

1. Relaciones entre las empresas de alojamiento y las
agencias de viajes:

2. Los codigos de practicas de la AIHR (Asociacion
Internacional de Hoteles y Restaurantes) y de la FUAAV
(Federacion Universal de Agencias de Viajes).



. Acuerdos y contratos.
. Tipos de retribucion en la venta de alojamiento
. Fuentes informativas de la oferta de alojamiento:

|dentificacion y uso.

. Reservas directas e indirectas.

. Configuraciones del canal en la venta de alojamiento.

. Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion.

. Bonos de alojamiento: Tipos y caracteristicas.

0. Principales proveedores de alojamiento: Cadenas

hoteleras y centrales de reservas.

UNIDAD DIDACTICA 3. LA VENTA DE TRANSPORTE

1.

WN

El transporte aéreo regular. Principales compafias
aéreas. Relaciones con las agencias de viajes y tour-
operadores. Tipos de viajes aéreos. Tarifas: tipos.

. Fuentes informativas del transporte aéreo regular.
. El transporte aéreo charter. Compafiias aéreas charter y

brokers aéreos. Tipos de operaciones charter. Relaciones.
Tarifas.

. El transporte por carretera regular. Principales compaiiias.

Relaciones con las agencias de viajes y tour-operadores.
Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte pro
carretera.

. El transporte maritimo regular. Principales compaiiias.

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

. El transporte maritimo charter. Compaifiias maritimas

charter. Relaciones. Tarifas

UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE VIAJES
COMBINADOS

1.
2.
3.

El producto turistico integrado.
Tipos de viajes combinados.
Los cruceros.
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. Tendencias del mercado.
. Relaciones entre tour-operadores y agencias de viajes

minoristas.

. Términos de retribucion.

. Manejo de programas y folletos.

. Procedimientos de reservas.

. Emision de bonos y formalizacion de contratos de viajes

combinados.

10. Principales tour-operadores nacionales e

Internacionales.

11. Grupos turisticos y procesos de integracion.

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

7.

1. La venta de autos de alquiler.
2.
3. La venta de seguros de viaje y contratos de asistencia en

Tarifas y bonos.

viaje.

4. La venta de excursiones.
5.
6. Gestion de visados y otra documentacion requerida para

Informacioén sobre requisitos a los viajeros internacionales.

los viajes.
Aplicacion de cargos por gestion

UNIDAD DI,DACTICA 6. EL MARKETING Y LA
PROMOCION DE VENTAS EN LAS ENTIDADES DE
DISTRIBUCION TURISTICA

CO~NOUT R WN P

. Concepto de Marketing.

. El Marketing de servicios.

. Especificidades.

. Segmentacion del mercado.
. EI mercado objetivo.

. El Marketing Mix.

. Elementos.

. Estrategias.



9. Politicas y directrices de marketing.

10. El Plan de Marketing.

11. Caracteristicas.

12. Fases de la de marketing.

13. Planificacion de medios.

14. Elaboracion del plan

15. Marketing directo.

16. Técnicas.

17. Argumentarios.

18. Planes de promocion de ventas.

19. La promocion de ventas en las agencias de viajes.

20. La figura del promotor de ventas y su cometido.

21. Programacion y temporalizacion de las acciones de
promocion de ventas.
22. Obtencion de informacion sobre clientes y creacion
de bases de datos de clientes actuales y potenciales.
23. Normativa legal sobre bases de datos personales.
24. Disefio de soportes para el control y analisis de las
actividades de promocion de ventas.

25. Decisores y prescriptores.

26. El merchandising.

27. Elementos de merchandising propios de la
distribucién turistica.

28. Utilizacion del merchandising en las agencias de
viajes.

UNIDAD DIDACTICA,7. INTERNET COMO CANAL DE
DISTRIBUCION TURISTICA

. Las agencias de viajes virtuales:

. Evolucion y caracteristicas de la distribucion turistica en
Internet.

. El dominio de la demanda.

. Estructura y funcionamiento.

. La venta en el ultimo minuto.

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

8. Navegadores: Uso de los principales navegadores.

9. Correo electronico, Mensajeria instantanea.

10. Teletrabajo.

11. Listas de distribucion y otras utilidades: gestion de la
relacion con los turistas on line.

12. Modelos de distribucion turistica a través de Internet.

13. Ventajas.

14.  Tipos.

15. Eficiencia y eficacia.

16. Servidores online

17. Coste y rentabilidad de la distribucion turistica on-line

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

1. El internauta como turista potencial y real.

2. Criterios comerciales en el disefio comercial de sitios de
distribucion turistica

3. Medios de pago en Internet:

4. Conflictos y reclamaciones on line de clientes




METODOLOGIA
Online. Se entrega el material a e nuestra plataforma
virtual homologada. Contara con ac€eso a la misma las 24

horas al dia los 365 dias a la semana.

http://cursosonline.workingformacion.com

DURACION
90 horas
IMPARTIDO POR

Tutor experto en la materia. Contara con apoyo a través de
nuestra plataforma en todo momento.

Al finalizar el curso se hara entrega de un
DIPLOMA HOMOLOGADO



http://cursosonline.workingformacion.com/
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Formacion Integral S.L.

Paseo Rosales 32, local 9 50008 Zaragoza
976 242 109 - info@workingformacion.com

www.workingformacion.com
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