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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misién de democratizar el acceso a la
educacién y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la
investigacion. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES

UNIVERSIDAD

NEBRIJA
A Junta
de Andalucia

®5°cecap

&

L]
AENOR | AENOR RS
GESTION GESTION :. °C
DE LA CALIDAD AMBIENTAL : I Q N E T
1S0 9001 1S0 14001 .. LTD

dMADEUS

Your technology partner

() Aia

Accredited Technical Associate

HP ExpertONE

SSTEWA MODML DE SUID

FONDO
SOCIAL
EUROPEO

©

CONFIANZA

£\

Adobe

CERTIFIED
ASSOCIATE

0.Off

software

Go

for Education

I Microsof.t'

<

ICe

EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje integrando la Al en los
procesos de e-learning, a través de modelos predictivos altamente personalizados, derivados del
estudio de necesidades detectadas en la interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacion de varios proyectos

multidisciplinares de I+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que apuestan
por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

O Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

linerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompanamiento /S eguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente especialista en su
area de conocimiento, que aboga por la calidad educativa adaptando los
procesos a las necesidades del mercado laboral.

30

304

5. Innovacion

Desarrollos tecnologicos en permanente evolucion impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Gestion de Agencias de Viajes + Titulacién universitaria

DURACION
@ 1500 horas
@ MODALIDAD
IACEN | ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

N
5

CREDITOS
5 ECTS

Titulacién

Titulacion Multiple: - Titulaciéon de Master en Gestion de Agencias de Viajes con 1500 horas expedida
por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticién de Formacion
Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional - Titulacién de Curso en
Planificacion de Destinos Turisticos con 125 horasy 5 ECTS expedida por UTAMED - Universidad
Tecnolégica Atlantico Mediterraneo.
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mo centro acred iones formativas
esente titulo

expide fru
5 NOMBRE DEL ALU

le documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso
con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.
Y para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccion Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Descripcion

El sector turistico se encuentra en plena expansion, impulsado por la constante evolucion digital y la
creciente demanda de experiencias personalizadas. El Master en Gestiéon de Agencias de Viajes te
ofrece una oportunidad Unica para destacarte en este dindmico ambito. A lo largo de este master,
adquirirds habilidades esenciales en asesoramiento, venta y comercializacion de productos turisticos,
asi como en el manejo de sistemas de distribucion global (GDS) y reservas online. Aprenderas a
gestionar la calidad turistica y exploraras tanto destinos internacionales como nacionales, lo que te
permitird disefar productos turisticos sostenibles y responsables. Ademas, mejoraras tu capacidad de
comunicacién y atencion al cliente, tanto en espafnol como en inglés, fortaleciendo asi tu perfil
profesional. Este master estd disenado para proporcionarte las herramientas necesarias para liderary
transformar las agencias de viajes, convirtiéndote en un experto en la gestion eficiente y la innovacién
en el sector turistico.

Objetivos

Desarrollar estrategias de marketing para promocionar productos turisticos en linea.
Analizar la distribucion turistica y su impacto en las agencias de viajes.

Implementar el uso de GDS para optimizar procesos de reservas en agencias.
Gestionar las relaciones econémicas con clientes de manera eficiente.

Aplicar técnicas de venta para incrementar la comercializacién de viajes combinados.
Utilizar programas informaticos para mejorar la gestién interna de agencias.
Valorary planificar destinos turisticos sostenibles y ecoturisticos.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Para qué te prepara

El Master en Gestién de Agencias de Viajes esta dirigido a profesionales y titulados en turismo que
buscan profundizar en areas como la distribucién turistica, comercializacién de productos y servicios,
marketing en entidades turisticas, gestién de reservas online y sistemas de distribucién global. Ideal
para quienes desean actualizar sus habilidades en procesos econémico-administrativos y tendencias
del mercado turistico.

A quién va dirigido

El Master en Gestién de Agencias de Viajes te capacita para asesorar y vender productos turisticos,
desde alojamientos hasta viajes combinados. Aprenderas a utilizar Internet y sistemas de distribucién
global para optimizar la oferta turistica. Dominards procesos econémico-administrativos, gestionaras
reservas en lineay mejorards la atencién al cliente tanto en espanol como en inglés. Ademads,
planificards destinos turisticos y fomentaras practicas sostenibles, fortaleciendo tu perfil profesional
en el sector turistico.

Salidas laborales

- Director de agencia de viajes - Consultor en distribucion turistica - Especialista en marketing turistico
- Responsable de ventas de paquetes vacacionales - Gestor de reservas online y GDS - Coordinador de
proyectos de turismo sostenible - Analista de tendencias del mercado turistico - Ejecutivo de atencién
al cliente en turismo - Responsable de calidad en destinos turisticos
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. ASESORAMIENTO, VENTA Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TURISTICOS

UNIDAD DIDACTICA 1. LA DISTRIBUCION TURISTICA

N A WN =

N

10.
11.
12.
13.
14.
15.

Concepto de distribucién de servicios.

Caracteristicas diferenciales de la distribucién 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.

Normativas y reglamentos reguladores de la actividad de las agencias de viajes.
La ley de Viajes Combinados.

Las centrales de reservas.

Tipos y caracteristicas

Analisis de la distribucién turistica en el mercado nacional e internacional.
Andlisis de las motivaciones turisticas y de los productos turisticos derivado.
Las centrales de reservas. Tipos y caracteristicas. Los sistemas globales de distribucién o GDS.

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE ALOJAMIENTO

N —

—_—

VYN AW

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

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

Acuerdosy contratos.

Tipos de retribucién en la venta de alojamiento

Fuentes informativas de la oferta de alojamiento: Identificacion y uso.

Reservas directas e indirectas.

Configuraciones del canal en la venta de alojamiento.

Tipos de tarifas y condiciones de aplicacién.

Bonos de alojamiento: Tipos y caracteristicas.

Principales proveedores de alojamiento: Cadenas hoteleras y centrales de reservas.

UNIDAD DIDACTICA 3. LA VENTA DE TRANSPORTE

1.

El transporte aéreo reqgular. Principales companias 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. Companias 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 companias. Relaciones con las agencias de viajes y
tour-operadores. Tipos de viajes. Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte maritimo

<. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

regular.
El transporte maritimo charter. Companias maritimas charter. Relaciones. Tarifas

UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE VIAJES COMBINADOS

—_—

~SoYReNaURWN =

El producto turistico integrado.

Tipos de viajes combinados.

Los cruceros.

Tendencias del mercado.

Relaciones entre tour-operadores y agencias de viajes minoristas.
Términos de retribucion.

Manejo de programasy folletos.

Procedimientos de reservas.

Emision de bonos y formalizacién de contratos de viajes combinados.
Principales tour-operadores nacionales e internacionales.

Grupos turisticos y procesos de integracion.

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

NoubkhwnN=

La venta de autos de alquiler.

Tarifas y bonos.

La venta de seguros de viaje y contratos de asistencia en viaje.

La venta de excursiones.

Informacioén sobre requisitos a los viajeros internacionales.
Gestién de visados y otra documentacion requerida para los viajes.
Aplicacién de cargos por gestién

UNIDAD DIDACTICA 6. EL MARKETING Y LA PROMOCION DE VENTAS EN LAS ENTIDADES DE
DISTRIBUCION TURISTICA

B N N S e e T JHN U W}
WoONAOAUTAWN=S O

N hAWN =

Concepto de Marketing.

El “Marketing” de servicios.
Especificidades.

Segmentacién del mercado.

El “mercado objetivo”.

El Marketing Mix.

Elementos.

Estrategias.

Politicas y directrices de marketing.

. EL Plan de Marketing.

. Caracteristicas.

. Fases de la de marketing.

. Planificaciéon de medios.

. Elaboracion del plan

. Marketing directo.

. Técnicas.

. Argumentarios.

. Planes de promocién de ventas.

. La promocién de ventas en las agencias de viajes.

<. EDUCA
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20.
21.
22.

23.
24.
25.
26.
27.
28.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

La figura del promotor de ventas y su cometido.

Programacién y temporalizacion de las acciones de promocién de ventas.

Obtencién de informacion sobre clientes y creacion de bases de datos de clientes actuales y
potenciales.

Normativa legal sobre bases de datos personales.

Disefio de soportes para el control y analisis de las actividades de promocién de ventas.
Decisores y prescriptores.

El merchandising.

Elementos de merchandising propios de la distribucién turistica.

Utilizacién del merchandising en las agencias de viajes.

UNIDAD DIDACTICA 7. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA

N A WN =

0

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Las agencias de viajes virtuales:

Evolucion y caracteristicas de la distribucién turistica en Internet.
El dominio de la demanda.

Estructuray funcionamiento.

La venta en el Gltimo minuto.

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

Navegadores: Uso de los principales navegadores.

Correo electrénico, Mensajeria instantanea.

Teletrabajo.

Listas de distribucién y otras utilidades: gestion de la relacién con los turistas on line.
Modelos de distribucién turistica a través de Internet.

Ventajas.

Tipos.

Eficiencia y eficacia.

Servidores online

Coste y rentabilidad de la distribucién turistica on-line

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

PN =

Elinternauta como turista potencial y real.

Criterios comerciales en el disefio comercial de sitios de distribucién turistica
Medios de pago en Internet:

Conflictos y reclamaciones on line de clientes

PARTE 2. PROCESOS ECONOMICO-ADMINISTRATIVOS EN AGENCIAS DE VIAJES

UNIDAD DIDACTICA 1. CONTABILIDAD, MATEMATICAS COMERCIALES Y ESTADISTICA BASICAS.

NouvbkwnN =

Concepto y objetivos de la Contabilidad.

Los libros de contabilidad.

El patrimonio.

Las cuentas.

El plan general de contabilidad.

El proceso contable bésico en las agencias de viajes.
La tesoreria en las agencias de viajes.
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9.
10.
11.
12.
13.
14,
15.
16.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Los impuestos. Su liquidacién.

Los derechos de cobro.

Las amortizaciones. Las provisiones.

Las cuentas anuales.

Instrumentos de abono en las operaciones comerciales.
Cuentas corrientes.

Créditos.

Estadistica basica.

Aplicaciones.

UNIDAD DIDACTICA 2. PROCESOS ADMINISTRATIVOS EN AGENCIAS DE VIAJES Y OTRAS ENTIDADES
DE DISTRIBUCION TURISTICA.

1.

vhwn

oo N

Procesos administrativos internos en las agencias de viajes y otras entidades de distribucién
turistica:

Procesos administrativos derivados de la venta de alojamiento.

Procesos administrativos derivados de la venta de transporte maritimo.

Procesos administrativos derivados de la venta de transporte ferroviario.

Procesos administrativos derivados de la venta de productos de tour-operadores y otros
mayoristas.

Procesos administrativos derivados de otras ventas.

Aplicacion de procedimientos de gestién documental.

Medios de almacenamiento y tratamiento de la informacion. Aplicaciones.

Control de correspondencia.

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCEDIMIENTOS DE ALMACENAMIENTO, REPOSICION Y CONTROL DE
DOCUMENTOS PROPIOS Y EXTERNOS.

1.
2.
3.

Gestion de almacén.
Gestion de inventarios.
Control de existencias de documentos.

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCEDIMIENTOS DERIVADOS DE LAS RELACIONES ECONOMICAS CON
CLIENTES.

—_—

VN h~WN =

Anticipos y depésitos.

Facturaciény cobro.

Medios de pago al contado.

Tarjetas de crédito y débito.

Condiciones para la aceptacién de cheques y pagarés.

El pago aplazado.

La financiacion externa.

Acuerdos comerciales con concesién de crédito a clientes:
Las devoluciones por servicios no prestados:

Control de cuentas de crédito.

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE TESORERIA Y CONTROL DE CUENTAS DE CAJAS Y BANCOS.

1.

Legislaciéon vigente aplicable a la gestion de cuentas de caja 'y bancos.
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5.
6.
7.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Normativa reguladora de la compra de moneda extranjera.

. Documentos de pago:

Registro de movimientos de caja y formalizacion de los impresos administrativos precontables 'y
contables.

Realizacién de controles de caja solventando los desfases.

Analisis de extractos de cuentas bancarias:

Analisis de las medidas de seguridad relacionadas con la documentacién contable y el efectivo.

UNIDAD DIDACTICA 6. UTILIZACION DE PROGRAMAS INFORMATICOS DE GESTION INTERNA (BACK-
OFFICE) DE AGENCIAS DE VIAJES.

1.

Gestiéon de operaciones administrativas, contables, financieras y fiscales:

PARTE 3. PLANIFICACION DE DESTINOS TURISTICOS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL TURISMO Y LA ESTRUCTURA DEL MERCADO TURISTICO

N A WN =

e

10.

Concepto de turismo

El sistema turistico. Partes o subsistemas

El mercado turistico

La demanda turistica

Pautas para investigar la demanda viajera

La oferta turistica. Componentes de la oferta turistica

Evolucion histérica del turismo. Situacién y tendenciasco

Andlisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espafola: destinos y productos
asociados

Andlisis de la oferta y comportamiento de la demanda internacional: destinos relevantes 'y
productos asociados

Andlisis de motivaciones

UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS NACIONALES

nhwn =

Turismo de sol y playa

Turismo de naturaleza y turismo activo
Turismo cultural y religioso

Turismo profesional

Turismo social y de salud

UNIDAD DIDACTICA 3. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS INTERNACIONALES

ounpwN-=

Europa

Africa

América del Norte

América Central y América del Sur
Asia

Oceania

UNIDAD DIDACTICA 4. PATRIMONIO HISTORICO-ARTISTICO Y CULTURAL

1.

Diferenciacién de conceptos generales y clasificacion

business school
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. Aspectos legales. Niveles de proteccién. El patrimonio de la humanidad. El papel de la UNESCO.

Los bienes de interés cultural o BIC

. Restauracion y conservacion. Enfoquesy técnicas
. Museologia: diferenciacion, clasificacion y aspectos técnicos. Geografia descriptiva de los

museos. Ambito regional y local

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE LA CALIDAD EN EL AMBITO DEL TURISMO

NoubkhwnN=

Organizacion de la calidad

Gestién por procesos en hosteleria y turismo
Procesos de producciény servicio

Supervisién y medida del proceso y producto/servicio
Gestién de los datos

Evaluacion de resultados

Propuestas de mejora

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING TURISTICO Y PROMOCION DE VENTAS

N

10.
11.
12.

13.
14.
15.
16.

N A WN =

Concepto de Marketing

El “Marketing” de servicios. Especificidades

Segmentacién del mercado

El “mercado objetivo”

El Marketing Mix

Elementos. Estrategias

Politicas y directrices de marketing

El Plan de Marketing

Marketing directo. Técnicas. Argumentarios

Planes de promocién de ventas

La promocién de ventas

Obtencién de informacion sobre clientes y creacion de bases de datos de clientes actuales y
potenciales

Normativa legal sobre bases de datos personales

Disefno de soportes para el control y andlisis de las actividades de promocion de ventas
Decisores y prescriptores

El merchandising

UNIDAD DIDACTICA 7. TENDENCIAS DEL MERCADO, CONSUMO RESPONSABLE Y RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIAL

nhwpn=

Evolucion del concepto de turismo

La oferta turistica

Situacion actual y tendencias del mercado

Andlisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espanola
Consumo y responsabilidad social empresarial

UNIDAD DIDACTICA 8. PROYECTOS DE DESARROLLO TURISTICO LOCAL

1.
2.

Proyectos de creacion, desarrollo y mejora de productos turisticos locales

Fases del ciclo de vida de un producto turistico local
& EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

3. Un pequeio resumen de cémo realizar correctamente un proyecto de desarrollo turistico local
UNIDAD DIDACTICA 9. PRODUCTOS TURISTICOS SOSTENIBLES

1. Conceptoy caracteristicas de un producto turistico sostenible

2. Andlisis de técnicas para la identificacion y catalogacién de recursos turisticos
3. Gestioén de las areas naturales, herramientas, conceptos bdsicos y definiciones
4. Promocioén del turismo a las areas protegidas

UNIDAD DIDACTICA 10. TURISMO ALTERNATIVO

1. Descripcion de turismo alternativo

2. Concepto y definicién

3. Caracteristicas del turismo alternativo
4. Clasificaciéon

UNIDAD DIDACTICA 11. GENERACION DE CADENAS DE VALOR PARA EL TURISMO SOSTENIBLE Y
BUENAS PRACTICAS

Definicion y generacion de cadenas de valor

Pautas para generar cadenas de valor en el turismo sostenible
Establecimiento de buenas practicas

Buenas practicas en la instauracién y funcionamiento de las instalaciones

PN

UNIDAD DIDACTICA 12. ESTUDIO TECNICO DE DESTINOS TURISTICOS

1. Definicion y concepto de estudio técnico
2. Objetivos generalesy especificos
3. Partes que forman un estudio técnico

UNIDAD DIDACTICA 13. CREACION Y GESTION DE PRODUCTOS Y EMPRESAS ECOTURISTICAS

Definicién, conceptos y productos de turismo

Situacion, visién y gestion del ecoturismo

Creacién y gestion de productos y empresas ecoturisticas
Plan de mejora ambiental dentro de la politica de calidad
Certificados de sostenibilidad y compromiso

AN =

UNIDAD DIDACTICA 14. ESPACIOS NATURALES PROTEGIDOS

1. El Medioambiente y sus procesos

2. Empresay Medioambiente

3. Espacios Naturales Protegidos

4. Tipologia de los visitantes y usuarios a los espacios naturales protegidos

UNIDAD DIDACTICA 15. POLITICAS DE TURISMO SOSTENIBLE

1. Declaraciones internacionales
2. Las politicas de turismo sostenible en la Unién Europea
3. Regulacién del turismo sostenible
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PARTE 4. GESTION DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION GLOBAL (GDS)

UNIDAD DIDACTICA 1. UTILIZACION DE TERMINALES DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION (GDS) Y DE
APLICACIONES INFORMATICAS DE GESTION DE AGENCIAS DE VIAJES.

Los sistemas globales de distribucién (GDS).

La distribucion turistica en Internet.

Programas de ventas o “front office”.

Gestiéon de expedientes de servicios, hojas de cotizacion, fichas de clientes, bonos, etc.

PN

PARTE 5. SISTEMAS DE RESERVAS ON-LINE PARA AGENCIAS DE VIAJES
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL COMERCIO ELECTRONICO

1. Concepto de comercio electrénico

2. Categorias del comercio electrénico

3. Aportaciones del comercio electrénico a la empresa

4. Ventajas e inconvenientes del comercio electrénico en internet

UNIDAD DIDACTICA 2. NATURALEZA DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

1. Conceptoy evoluciéon de las agencias de viajes
2. Funciones de las agencias de viajes
3. Clasificacion de las agencias de viajes

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESOS ADMINISTRATIVOS EN AGENCIAS DE VIAJES Y OTRAS ENTIDADES
DE DISTRIBUCION TURISTICA

1. Procesos administrativos internos en las agencias de viajes y otras entidades de distribucion
turistica

Procesos administrativos derivados de la venta de alojamiento

Procesos administrativos derivados de la venta de transporte maritimo

Procesos administrativos derivados de la venta de transporte ferroviario

Procesos administrativos derivados de la venta de productos de tour-operadores y otros
mayoristas

Procesos administrativos derivados de otras ventas

Aplicacién de procedimientos de gestion documental

Medios de almacenamiento y tratamiento de la informacion. Aplicaciones

Control de correspondencia

vhwn
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UNIDAD DIDACTICA 4. EL MERCADO TURISTICO Y LA DISTRIBUCION TURISTICA

Producto y caracteristicas del producto

La ofertay la demanda del turismo en Espana
La distribucién turistica

Las centrales de reservas

Los sistemas globales de distribucién

Las motivaciones turisticas

La distribucién del turismo en Internet

NoubkwbN =
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UNIDAD DIDACTICA 5. LA INTERMEDIACION EN LA RESERVA Y VENTA DE ALOJAMIENTOS

NoubkhwnN=

El mundo de la hosteleria

Modalidades de alojamientos

Relaciones entre Agencias de Viajes y empresas de alojamiento
Fuentes informativas de la venta de alojamiento

Las reservas directas e indirectas

Las tarifas y sus condiciones de aplicacién

Las cadenas hoteleras y las centrales de reserva

UNIDAD DIDACTICA 6. FUENTES DE INFORMACION TURISTICA

NoubkhwnN=

8.

Tipos de informacién a obtenery procesar

Identificacién, valoracion y clasificacion de informacién turistica

Técnicas de registro, archivo y actualizacién de informacién turistica

Sistemas y medios para la localizaciéon y obtenciéon de la informacién turistica

Sistemas de archivo: bancos y bases de datos

Intercambio de informacion entre centros y redes de informacion

Circulacién y distribucion de la informacion dentro del Centro de informacion y otros sistemas
de informacién no formales en el destino

Informatica y tecnologias de la informacién aplicadas a los centros de informacion turistica

UNIDAD DIDACTICA 7. GESTION DE RESERVAS DE HABITACIONES Y SERVICIOS PROPIOS DE
ALOJAMIENTOS

AN =

Tratamiento y andlisis del estado de reservas

Procedimientos de recepcién, aceptacion, confirmacion, modificaciéon y cancelacion de reservas
Utilizacion de programas informaticos especificos de reservas

Emision de informes o listados. La “rooming list”

Legislacion sobre reservas. La figura del “Overbooking”

UNIDAD DIDACTICA 8. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA

aunpkhwnNn=~

Las agencias de viajes virtuales

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

Modelos de distribucién turistica a través de Internet
Servidores online

Coste y rentabilidad de la distribucién turistica online

UNIDAD DIDACTICA 9. PAGINAS WEB DE DISTRIBUCION TURISTICA Y PORTALES TURISTICOS

PN

Elinternauta como turista potencial y real

Criterios comerciales en el disefio comercial de sitios de distribucién turistica
Medios de pago en Internet

Conflictos y reclamaciones online de clientes

UNIDAD DIDACTICA 10. UTILIZACION DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION (GSD) Y DE APLICACIONES
INFORMATICAS DE GESTION DE AGENCIAS DE VIAJES
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Los sistemas globales de distribucién (GDS)

La distribucién turistica en internet

Programas de ventas o “front office”

Gestion de expedientes de servicios, hojas de cotizacion, fichas de clientes, bonos, etc.

PN

PARTE 6. COMUNICACION Y ATENCION AL CLIENTE EN HOSTELERIA Y TURISMO
UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION APLICADA A LA HOSTELERIA Y TURISMO

1. La comunicacién éptima en la atencion al cliente.

2. Asociacién de técnicas de comunicacion con tipos de demanda mds habituales
3. Resolucion de problemas de comunicacion

4. Analisis de caracteristicas de la comunicacion telefénica y telematica

UNIDAD DIDACTICA 2. ATENCION AL CLIENTE EN HOSTELERIA Y TURISMO

Clasificacion de clientes

La atencién personalizada

El tratamiento de situaciones dificiles.

La proteccién de consumidores y usuarios: normativa aplicable en Espafna y Unién
Europea.

AW

PARTE 7. INGLES PROFESIONAL PARA TURISMO
UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION Y COMERCIALIZACION EN INGLES DE SERVICIOS TURISTICOS.

1. Presentacion de servicios turisticos: caracteristicas de productos o servicios, medidas,
cantidades, servicios afnadidos, condiciones de pago y servicios postventa, entre otros.

2. Gestion de reservas de destinos o servicios turisticos.

3. Emision de billetes, bonos y otros documentos propios de la comercializaciéon de un servicio
turistico.

4. Negociacién con proveedores y profesionales del sector de la prestacién de servicios turisticos.

. Gestién de reservas de habitaciones y otros servicios del establecimiento hotelero.

6. Cumplimentacion de documentos propios de la gestién y comercializacion de un
establecimiento hotelero.

(9,

UNIDAD DIDACTICA 2. PRESTACION DE INFORMACION TURISTICA EN INGLES.

1. Solicitud de cesién o intercambio de informacién entre centros o redes de centros de
informacién turistica.

2. Gestion de lainformacién sobre proveedores de servicios, precios y tarifas y prestacion de la
misma a clientes.

3. Prestacién de informacion de caracter general al cliente sobre destinos, rutas, condiciones
meteoroldgicas, entorno y posibilidades de ocio.

4. Elaboracion de listados de recursos naturales de la zona, de actividades deportivas y/o
recreativas e itinerarios, especificando localizacion, distancia, fechas, medios de transporte o
formas de acceso, tiempo a empleary horarios de aperturay cierre.

5. Informacién sobre la legislacion ambiental que afecta al entorno y a las actividades de ocio que
en su marco se realizan.

6. Sensibilizacién del cliente en la conservacion de los recursos ambientales utilizados.

<. EDUCA

business school



7.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Recogida de informacién del cliente sobre su satisfaccién con los servicios del alojamiento
turistico.

UNIDAD DIDACTICA 3. ATENCION AL CLIENTE DE SERVICIOS TURISTICOS EN INGLES.

1.
2.

w

Terminologia especifica en las relaciones turisticas con clientes.
Usos y estructuras habituales en la atencion turistica al cliente o consumidor: saludos,
presentacionesy férmulas de cortesia habituales.

. Diferenciacion de estilos, formal e informal, en la comunicacién turistica oral y escrita.
. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes o consumidores: situaciones habituales en

las reclamaciones y quejas de clientes.

. Simulacién de situaciones de atencién al cliente y resolucién de reclamaciones con fluidezy

naturalidad.

. Comunicacién y atencién, en caso de accidente, con las personas afectadas.
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