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SOMOS INESEM

INESEM es una Business School online especializada con un fuerte sentido transformacional. En un
mundo cambiante donde la tecnología se desarrolla a un ritmo vertiginoso nosotros somos activos,
evolucionamos y damos respuestas a estas situaciones.

Apostamos  por  aplicar  la  innovación  tecnológica  a  todos  los  niveles  en  los  que  se  produce  la
transmisión de conocimiento. Formamos a profesionales altamente capacitados para los trabajos más
demandados  en  el  mercado  laboral;  profesionales  innovadores,  emprendedores,  analíticos,  con
habilidades directivas y con una capacidad de añadir valor, no solo a las empresas en las que estén
trabajando, sino también a la sociedad. Y todo esto lo podemos realizar con una base sólida sostenida
por nuestros objetivos y valores.
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RANKINGS DE INESEM

INESEM Business School ha obtenido reconocimiento tanto a nivel nacional como internacional debido
a su firme compromiso con la innovación y el cambio.

Para  evaluar  su  posición  en  estos  rankings,  se  consideran  diversos  indicadores  que  incluyen  la
percepción online y offline, la excelencia de la institución, su compromiso social, su enfoque en la
innovación educativa y el perfil de su personal académico.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Inesem es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que está compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formación online. Todas las entidades que
lo  forman  comparten  la  misión  de  democratizar  el  acceso  a  la  educación  y  apuestan  por  la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la investigación.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INESEM
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MÉTODOS DE PAGO
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Curso Superior Marketing Turístico

DURACIÓN
200 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulación
Titulación Expedida y Avalada por el Instituto Europeo de Estudios Empresariales

Descripción
El Revenue Management se ha convertido en una necesidad para las empresas del sector turístico que
deseen sobrevivir en un entorno digital y altamente competitivo. Este Curso aporta al alumnado los
conocimientos requeridos para desenvolverse de manera profesional en el entorno de la tecnología en
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el ámbito turístico, conocer tendencias, desenvolverse con soltura en entornos digitales de
comercialización de productos turísticos, así como aprender a promocionar destinos turísticos
conociendo la competencia actual.

Objetivos

Definir estrategias de marketing desde un punto de vista estratégico y relacional.
Definir el posicionamiento del negocio y gestionar la reputación corporativa.
Aprender a diseñar, ejecutar y controlar un plan de marketing. 
Aplicar una estrategia de comunicación integrada de marketing (CIM).
Diseñar y ejecutar una estrategia de Revenue Management.
Gestionar la Política de Ventas en el sector turístico.
Aplicación práctica del Plan de Revenue.

Para qué te prepara
Esta formación está diseñada para aquellos profesionales dentro del sector turístico que deseen
especializarse en el área de marketing y aplicar estrategias eficientes en su sector. Tras finalizar la
formación el alumnado adquirirá toda la información y destrezas necesarias para diseñar estrategias
orientadas a la comunicación y gestión eficiente de productos turísticos. También aprenderás las
técnicas de Revenue Management con el fin de lograr un equilibrio entre el crecimiento y la
rentabilidad en el sector turístico.

A quién va dirigido
El Curso de Gestión y Marketing Turístico te preparará para trazar estrategias de marketing de éxito
en el sector turístico. Tras finalizar la formación, serás capaz de gestionar una óptima estrategia de
Revenue Management con el objetivo de aumentar el número de reservas e incrementar los ingresos
del negocio hotelero.  Gracias a técnicas como el benchmarketing, upselling, cross-selling o estrategias
como el forecasting, fijación de precios (pricing) y el revenue management lograrás gestionar el valor
de cada cliente y mejorar los resultados del negocio.

Salidas laborales
El Curso de Gestión y Marketing Turístico de INESEM te capacita para trabajar como Experto en
Marketing Turístico, Revenue Manager, Recepcionista de Hotel especializado en Revenue, Consultor
en Marketing Turístico, Experto en Comunicación en la empresa turística y  Experto en Departamento
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de Marketing y Ventas en la empresa turística.



INESEM BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

MÓDULO 1. MARKETING ESTRATÉGICO

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INTRODUCCIÓN AL MARKETING ESTRATÉGICO

Proceso de planificación estratégica1.
El papel del marketing en la empresa2.
Análisis de situación y estrategias de marketing3.
La orientación al cliente4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LA SEGMENTACIÓN DE MERCADOS

Importancia de la estrategia de segmentación del mercado en la estrategia de las1.
organizaciones
Los criterios de segmentación de mercados de consumo e industriales Requisitos para una2.
segmentación eficaz
Las estrategias de cobertura del mercado3.
Las técnicas de segmentación de mercados a priori o posteriori4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. ANÁLISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

Introducción1.
El análisis de la demanda Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda2.
El concepto de cuota de mercado de una marca: determinación y análisis de sus componentes3.
Los modelos explicativos de la selección y el intercambio de la marca4.
Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Factores de influencia en el comportamiento del consumidor1.
El proceso de la cultura2.
Semejanzas y diferencias de los valores culturales3.
El proceso de decisión del consumidor4.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. POSICIONAMIENTO

Conceptualización del posicionamiento en el mercado1.
Elementos del posicionamiento2.
Estrategias de posicionamiento3.
Fases y mapas de posicionamiento4.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. REPUTACIÓN CORPORATIVA Y BRANDING

Personalidad y estructura de marca1.
Brand equity o el valor de marca2.
Marcas corporativas y marcas de producto3.
La imagen como comunicadora4.
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Reputación corporativa5.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. DISEÑO, EJECUCIÓN Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

Plan de marketing: concepto, utilidad y horizonte temporal1.
El diseño del plan de marketing: principales etapas2.
La ejecución y control del plan de marketing Tipos de control3.
Desarrollo del plan de marketing4.

MÓDULO 2. COMUNICACIÓN INTEGRADA DE MARKETING (CIM)

UNIDAD DIDÁCTICA 1. LA COMUNICACIÓN Y SUS COMPONENTES

¿Qué es la comunicación?1.
El marketing como raíz de la comunicación digital2.
Otros componentes del marketing3.
Comunicación Integral de Marketing (CIM)4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LA PROMOCIÓN DE VENTAS

Introducción1.
Características y objetivos de la promoción de ventas2.
La estrategia promocional3.
Las tácticas promocionales4.
La promoción de venta online5.
Medición de la eficiencia promocional6.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. LAS RELACIONES PÚBLICAS

Naturaleza y concepto de las relaciones públicas1.
Causas del desarrollo de las relaciones públicas2.
Técnicas de relaciones públicas3.
Los eventos y las ferias4.
La comunicación en situación de crisis5.
Las relaciones públicas en Internet6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. EL PATROCINIO

Concepto, causas y objetivos del patrocinio1.
Tipologías de patrocinios2.
Evaluación de la eficacia y eficiencia del patrocinio3.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. EL MARKETING DIRECTO E INTERACTIVO

El marketing directo en la actualidad1.
Variables del marketing directo2.
La base de datos3.
Medios convencionales para el marketing directo4.
Marketing directo en medios masivos5.
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MÓDULO 3. REVENUE MANAGEMENT

UNIDAD DIDÁCTICA 1. ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipología del entorno1.
Análisis del entorno general PEST/EL2.
Análisis del entorno específico3.
Análisis de PORTER4.
Grado de rivalidad existente entre los competidores5.
Amenaza de entrada de nuevos competidores6.
Amenaza de productos sustitutivos7.
Poder de negociación de los clientes8.
Poder de negociación de los proveedores9.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. DEFINICIÓN Y DELIMITACIÓN DEL MERCADO RELEVANTE

El entorno de las Organizaciones1.
El mercado: Concepto y delimitación2.
El mercado de servicios3.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. SEGMENTACIÓN Y POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

Importancia de la segmentación del mercado en la estrategia de las organizaciones1.
Los criterios de segmentación de mercados de consumo e industriales Requisitos para una2.
segmentación eficaz
Las estrategias de cobertura del mercado3.
Estudios de mercado4.
Ámbitos de aplicación del estudio de mercados5.
Tipos de diseño de la investigación de los mercados6.
Segmentación de los mercados7.
Tipos de mercado8.
Posicionamiento9.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ¿QUÉ ES EL REVENUE MANAGEMENT?

Historia y orígenes del Revenue Management1.
El concepto de Revenue Management2.
Diferencias entre Yield Management y Revenue Management3.
El Revenue Management en el organigrama de la empresa4.
Los ratios5.
Interpretación de ratios6.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. BENCHMARKING Y ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA

Concepto, importancia y etapas del Benchmarking1.
Clasificación de las técnicas benchmarking2.
Selección del grupo competitivo3.
Evaluación de nuestra competencia4.
Ventajas y desventajas5.
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UNIDAD DIDÁCTICA 6. POLÍTICA DE GESTIÓN DE VENTAS

Upselling1.
Cross-selling2.
Overbooking3.
Canales de distribución4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. FORECASTING Y ESTRATEGIAS DE REVENUE MANAGEMENT

Concepto y aplicación del Forecasting1.
Análisis y gestión del valor de los clientes2.
El calendario de demanda3.
Plan estratégico4.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. MÉTRICA Y FIJACIÓN DE PRECIOS EN REVENUE MANAGEMENT

Medición de la eficacia del Revenue Management1.
Gestión de costes y precio2.
Criterios de distribución de costes3.
El pricing: fijación estratégica de precios4.
Aplicaciones informáticas del Revenue Management5.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. APLICACIÓN PRÁCTICA DE LA ESTRATEGIA DE REVENUE

Proceso de implantación de la estrategia de Revenue1.
Herramientas necesarias2.
Seguimiento y reuniones de control del plan de Revenue3.
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Solicita información sin compromiso

Telefonos de contacto

+34 958 050 205

!Encuéntranos aquí!

Edificio Educa Edtech

Camino de la Torrecilla N.º 30 EDIFICIO EDUCA EDTECH,
C.P. 18.200, Maracena (Granada)

formacion@inesem.es

www.inesem.es

Horario atención al cliente

Lunes a viernes: 09:00 a 20:00h
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