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& Duracion | 40 Horas - 1 mes

Innovacion Turistica

Estrategia en Marketing Digital Unidades didacticas | 2 (20 a 30 Paginas c.u.)

Analitica del e-Commerce Turistico Clases grabadas | 3-5

El proceso del Revenue Management Clase en directo | Masterclass impartida desde ‘""AEDH
Gestion del departamento de F&B Evaluacion | Test Autoevaluacién

Titulacion | Certificado Aprovechamiento por Ostelea

Asistencia | Tutoria via mail

Convalidacion | En programas / master Ostelea




CURSOS ESPECIALIZADOS

INNOVACION TURISTICA

Descripcion

Realizaremos un diagnéstico de como es laorganizacionen lo
que refiere ainnovacion, elaborando un Business Canvas de la
empresa turistica, en el que se analizan de modo multidisciplinar
todas las areas de negocio, segmentos, canales, relacion clientes,
revenue, costes, propuestas de valor, actividades clave, recursos
clave, socios clave, y analisis de datos econémicos. Al concluir

se definen oportunidades de mejoray se realizaun listado de
propuestas de innovacion con analisis de coste/beneficio.

Temario

PARTE |
1. Concepto y caracteristicas de lainnovacion.
1.1. Qué entendemos por innovacion.
1.2. Algunas definiciones clasicas de innovacion.
1.3. Innovacién: nuevas formas de ofrecer valor al cliente.

2. Topicos en auge en lainnovacion.

3. Laorganizacion de lainnovacion en la organizacion hoteleray
de restauracion.

3.1. Introduccion.
3.2.La colaboracion es clave en innovacion.

tanto a la hora de la planificacién de platos y menis como en la
gestion de la reputacion.

PARTE Il

1. Innovacion planificada: identificacion, selecciony
transformacion de ideas en proyectos implantados.

1.1. El enfoque sistematico de la innovacion.
1.2. Una vision general del proceso.

1.3. Eldiagndstico deinnovacioncomo analisis de la situacion
de partida.

1.4. Ladefinicion de la estrategia de innovacion.

1.5. La estructuracion de proyectos en detalle.

1.6. Lafinanciacion de las innovaciones.

1.7. El desarrollo e implantacion de innovaciones.
1.8. Lavalorizacion y proteccion de las innovaciones.

1.9. Lagestion del conocimiento que generan las innovaciones.

1.10. Difusion de lainnovacion.

2. Innovacion intuitiva: creacion de servicios turisticos en cada
interaccion con el cliente.

2.1. Algunas particularidades del proceso de innovacion para
empresas de servicios.

2.2. El sextosentido cuando se trata de personas.
2.3. Las fases del proceso de innovacion intuitiva.

3. Innovacion en economia de plataforma.
3.1.Innovacion social e innovacion en economia de plataforma.

3.2.Innovaciones en economia de plataforma que estan
transformando el turismo.

3.3. Elementos de las iniciativas de innovacion en economia de
plataforma.

3.4.;Por qué funcionan las iniciativas de innovacion en
economiade plataforma?

3.5.Lucesy sombras en las iniciativas de innovacion en
economiade plataforma.

4. Innovacion en el sector de hoteles.
4.1. Innovacion en grandes cadenas hoteleras.
4.2.Innovacion en pymes y micropymes hoteleras.

5. Innovacion en el sector de restauracion.
5.1. Innovacion en grupos de restauracion.
5.2.Innovaciéon en pymes y micropymes de restauracion.



CURSOS ESPECIALIZADOS

ESTRATEGIA EN MARKETING DIGITAL

Descripcion Temario
Analizaremos las diferencias entre marketing online y marketing
offline en el ambito hotelero y de restauracion, conoceremos la PARTE | PARTE Il
influencia de las redes sociales, el email marketing y la publicidad . =0 . =
digital en los resultados econémicos y laimportancia de medir el 1. Conceptos clave del marketing. 1. Posicionamiento organico en buscadores.
ROI (retorno de la inversion). 1.1. Funcionamiento de los motores de busqueda.
2. Marketing digital.
2.1. El mundo offline. 2. ;Qué es el SEO?
2.2. Elmarketingdigital. 2.1.SEOonsite & SEO off site.

2.2. White hat SEO vs. black hat SEO.
3. Los basicos en marcha.

3.1. Laweb. 3. Search Engine Marketing (SEM).
3.2. Perfiles enredes sociales. 3.1. Google Ads.
3.3. Plataformas de recomendacion y valoracion, y directorios. 3.2.Retargeting y remarketing.
3.4. E-mail.
4. Publicidad digita 4. E-mail marketing.
4.1.El e-mail y la ley de proteccién de datos personales.
5. Publicidad: confluencia online y offline. 4.2.Lalistade e-mails y como desarrollarla.

4.3.Cémo componer y enviar e-mails efectivos.

6. Ladefinicion de los objetivos para nuestra estrategia de 4 4. Plataformas de e-mail marketing.
marketing.



CURSOS ESPECIALIZADOS

ANALITICA DEL E-COMMERCE TURISTICO

Descripcion

Esta formacion nos acerca al disefio de una estrategia de e-commerce aplicada al mercado turistico,
que va desde la segmentacion de clientes hasta el analisis de costes derivados de esta forma de
comercializacién cada vez mas importante.

Es preciso hoy dia disponer de un canal de ventas digital que debe ser gestionado eficientemente a
fin de asegurar un uso apropiado de los recursos empleados en la captacion de clientes. Es necesario
disponer de la “caja de herramientas” que nos

permitiria analizar los diferentes parametros o KPIs que nos permiten conocer en qué aspectos
debemos introducir mejoras y cdmo podemos optimizar nuestro e-commerce turistico. Este curso
nos ayudara a conocer la dimensién analitica del e-commerce turistico y qué decisiones tomar con
este conocimiento.

Temario
PARTE |

1, Decision del modelo comercial, del modelo de ventas y del modelo de distribucion.
1.1. Integracion de la estrategia comercial.
1.2. Integracién del comportamiento del cliente y herramientas para su analisis.
1.3. Evolucion en el modelo de gestion comercial.
1.4. Las caracteristicas que influyen en el proceso de optimizacion del e-commerce.

2. Los procesos en la tecnologia y nuestro negocio.
2.1. Impacto de las herramientas del e-commerce sobre los RR. HH.

2.2. Establecimiento de sistemas de control de objetivos y ayuda a los planes de actuacion.

2.3. Aplicacion de medidas correctoras en desviaciones detectadas.

2.4. Acciones promocionales.

2.5. Medios de produccion de la empresa para el e-commerce.

2.6. Proceso de atencion al cliente.

2.7. Proceso de atencion del pedido a través de los diferentes canales de comercializacién

3. Gestion del proceso posventa.

3.1. Generar informacion para los informes comerciales.

3.2. Proceso de deteccion de nuevas oportunidades.
3.3. Informacion para el servicio de atencion al cliente.
3.4. Capacidad del equipo.

4. Control de costes para distribuidores y venta online
en hoteles y restauracion.

4.1. Objetivos del control de costes.

4.2. El concepto de control de costes.

4.3. Clasificacion del concepto de coste.

4.4, Diferencias entre gasto, coste, inversion y pago.

4.5. Métodos de analisis de costes.

4.6. Tipos de existencias en el proceso productivo.

5. Sistemas de medicion del trafico.
6. Analitica del trafico web.
6.1. métricas relacionadas con usuarios y visitantes

6.2. Métricas sobre el comportamiento de los usuarios.

7. Andlisis de las ratios de e-commerce.
7.1. Indicadores generales en la analitica web.

PARTE Il
1. Guia de acciones de SEO.
1.1. Acciones SEO on page.
1.2. Acciones SEO off page.
2. Métricas del posicionamiento organico.
3. Otras métricas que hay que considerar.
3.1. Métricas de la publicidad online.

3.2. Métricas del e-mail marketing.

4. Valorar el retorno de la inversion (ROI).



CURSOS ESPECIALIZADOS

EL PROCESO DEL REVENUE MANAGEMENT

Descripcion

PARTE Il
En esta formacidn comprenderemos la importancia de conocer el
propio producto para posteriormente analizar a tu competencia, 3. Andlisis previos en el revenue management. 1. La segmentacion de mercado.
conocer los movimientos de la demanda y finalmente analizar 3.1. Conocer el propio producto. 1.1. Operatividad de los segmentos.
la evolucion de la misma. En este curso aprenderas los aspectos 3.2. Conocer el propio mercado y la situacion econémica. 1.2. Beneficios de la segmentacion.
basicos que cualquier hotel/cadena deberia conocer como primer 3.3. Conocer la competencia. 1.3. Fases de la segmentacion.
paso si quiere optimizar sus resultados. 3.4. Presupuesto. 1.4. Indicadores de revenue para la segmentacion.

3.5. Elaboracion de un presupuesto. i
2. Fijacion de precios dinamicos.

Temario 4. El benchmark. 2.1. Paridad de precios.
4.1. Seleccién de competidores. 2.2. Como controlar la paridad de precios.
PARTE | 4.2. Métodos de seleccion. 2.3. El dumping o los partition disruptive.
1. ¢ Qué es el revenue management? 5. El forecasting 3. Gestion de la disponibilidad.
1.1. Factores que intervienen en el revenue management. . 5.1. Objetivos del forecasting. 3.1. Overbooking.
1.2. ;,Como nace el revenue management? 5.2. ¢ Por qué hacemos forecasting? 3.2. Upselling.
1.3. Elementos del revenue management. 5.3. Fases de un forecast. 3.3. Cross-selling.
1.4. Efectos del revenue management sobre la facturacion de los hoteles. 5 4. Principales objetivos tacticos del forecasting. 3.4. Upselling de extras.
5.5. Datos externos que utilizar en nuestro forecast. 3.5. La curva de demanda.
2. ;Qué es el pricing? 5.6. Otros factores que conviene considerar en un forecast. 3.6. Analisis de las ventas a grupos y a turoperacion.
2.1. Principios que debe cumplir la fijacion de precios. 5.7. ; Qué es el pick up? 3.7. Mapeo de las habitaciones.
2.2. Preguntas que debemos hacernos a la hora de fijar precios. 5.8. Nuevas herramientas del forecasting automatizado. 3.8. El efecto expositor.
2.3. El precio eficiente. 3.9. Técticas para actuar en alta demanda y en baja demanda.
2.4. La psicologia y el pricing.
2.5. El precio como valor competitivo. 4. Implementacion de la estrategia de revenue management
2.6. El precio cientifico. . 4.1. Estrategia de precios.
2.7. El precio financiero. 4.2. Calendario de eventos.
2.8. ¢ Cuales son los métodos para la fijacion de precios? 4.3. Estructura de suplementos.
2.9. Discriminacion de precios. 4.4. Restricciones.
2.10. Precios opacos (rate obscuring). 4.5. Ofertas y paquetes.
2.11. Diferentes precios del sector turistico.
2.12. El dynamic pricing. 5. Analisis de resultados.



CURSOS ESPECIALIZADOS

GESTION DEL DEPARTAMENTO DE F&B

Descripcion
Revisaremos las principales herramientas de gestiéon de 3. Estructura de costes en restauracion. PARTE Il
costes de materia prima. Estudiaremos conceptos claves en 3.1. Princi . . .- .. .

. : d . e .1. Principales partidas de costes. Ingresos. ) .
la productividad, asi como la clasificacion de los distintos g P : L¥anMicastondellafirovislanandente
tipos de costes existentes. Revisaremos el funcionamiento del 1.1. Productos.
departamento de Compras, veremos las nuevas tendencias y las 4.Herramientas basicas de gestion en el departamento de F&B. 1.2. Documentacion.
funciones principales. Trataremos un aspecto fundamental en la 4.1. Escandallo simple. 1.3.Stock

estion como son los inventarios y la gestion de stocks.
g yiag 4.2. Escandallo completo.

4.3. Ficha técnica o ficha de coste. 2. Compras.
Temal'iO 4.4 Fichade presentacion y elaboracion. 2.1. Los objetivos de la compra.
PARTE | 4.5. Test de rendimiento de un producto. 2.2 Proveedores.
1. El departamento de F&B. 4.6. Margen bruto. 2.3.Precios.
1.1. Introduccion a la gestion de F&B. 4.7. Menu engineering.
1.2. Areas del departamento de F&B. 4.8. Relevé. 3. Otros aspectos relevantes en el aprovisionamiento.
1.3. Estructura interna. Organigrama. 4.9. El cuadro de mando. 3.1.Central de compras.
1.4. Responsabilidades del director de F&B. 4.10. KPI de gestion. Ratios. 3.2.El punto critico de la cadena de suministros.
4.11. El presupuesto. 3.3. Pedidos automaticos.
2.Conceptos clave en el sector. 4.12. La cuenta de explotacion. 3.4.Cocinascentrales vs. outsourcing.
2.1. Conceptos de productividad y competitividad. 4.13. El punto muerto. 3.5. Gestion del almacén.
2.2. Eficiencia vs. eficacia. 4.14. Precoste/postcoste. 3.6. La sostenibilidad como factor diferencial.
2.3.Coste de oportunidad no-show. 3.7.Alcance de la funcion de compras.
2.4.Laimportancia de la digitalizacion en la gestion. 5. Fijacién de precios. 3.8. Relacion entre compras y calidad.
3.9. Digitalizacién del departamento de compras.
6. Organizacion de la produccion. 3.10. Acciones de reduccion de costes desde compras.

3.11. Terminologia especifica.
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