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INESEM BUSINESS SCHOOL

SOMOS INESEM

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

Apostamos por aplicar la innovacién tecnoldgica a todos los niveles en los que se produce la
transmision de conocimiento. Formamos a profesionales altamente capacitados para los trabajos mas
demandados en el mercado laboral; profesionales innovadores, emprendedores, analiticos, con
habilidades directivas y con una capacidad de anadir 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 sélida sostenida
por nuestros objetivos y valores.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE INESEM

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

Para evaluar su posicién en estos rankings, se consideran diversos indicadores que incluyen la
percepcion online y offline, la excelencia de la institucién, su compromiso social, su enfoque en la
innovacién educativay el perfil de su personal académico.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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.} UCAM

g UNIVERSIDAD

de Salamanca 4) CATOLICA DE MURCIA

@ UNIVERSIDAD d' Universidad
& NEBRIJA Hoima Pontificia

Relaciones internacionales
° H ‘ UNIVERSIDAD

Acreditaciones y Certificaciones

p" Project

I Management
k

CoMISION
InStrtUte@ NACIONAL
DEL MERCADO
DE VALORES

GESTION GESTION

DE LA CALIDAD AMBIENTAL :: I Q N E T

1509001 15014001 ° LTD

() inesem
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BY EDUCA EDTECH

Inesem es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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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 interaccién del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacién de varios proyectos
multidisciplinares de [+D+i, con participacién de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacién.

: 1. Flexibilidad

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

2. Accesibilidad

[_r\éd_rll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacién
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

.5({‘?. Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompahamiento / Seguimiento docente

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

304

3o

5. Innovacion

Desarrollos tecnolégicos en permanente evolucién impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

E

6. Excelencia educativa

0. Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece
un aprendizaje practico y significativo, garantizando el desarrollo
profesional.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INESEM

1. Nuestra Experiencia

Mas de 18 afos de experiencia. 25% de alumnos internacionales.

Mas de 300.000 alumnos ya se han for- 97% de satisfaccion

mado en nuestras aulas virtuales .
100% lo recomiendan.

Alumnos de los 5 continentes. Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Inesem.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Inesem cuenta con un equipo humano formado por mas 400 profesionales.
Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura que facilita la mayor
calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE

Estudia cuando y desde donde Pretendemos que los nuevos

quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
Inesem cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del equipo
profesionales que haran de tu estudio una de tutorizacién durante toda tu
experiencia de alta calidad educativa. experiencia como estudiante

inesem



INESEM BUSINESS SCHOOL

4. Calidad AENOR

Somos Agencia de Colaboraciéon N°99000000169 autorizada por el Ministerio
de Empleo y Seguridad Social.
Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.

Nuestros procesos de ensefianza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

GESTION GESTION

.
DELACALIDAD AMBIENTAL :: I Q N E T

1509001 15014001 2 LTD

5. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansién Euroinnova
incluye dentro de su organizacion una editorial y una imprenta digital industrial.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
&> educapay

Fracciona el pago de tu curso en cémodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa Proya

mastercard maestro

% bizum  amazonpay .'Pay SPay

Mos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

[©Z¢] mese® iscover (@efecty (©)Dumoh CMR

y muchos mas...
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INESEM BUSINESS SCHOOL

Master en Revenue Management, Marketing y Comunicacién

DURACION
600 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulacion
Titulo Propio del Instituto Europeo de Estudios Empresariales (INESEM)

@ inesem
INESEM BUSINESS SCHOOL

e acciones formativas

como centro acreditado para la imp:

expide el prese io
NOMBRE DEL ALUMNO/A

on namero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

NOMBRE DEL CURSO

n de Formacion de Inesem Business School

una duracion de XXX hor
con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
XOXHNOXONKX

¥ para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

La Direccion Académica

Descripcion

El Revenue Management se ha convertido en una necesidad para las empresas del sector turistico que
deseen sobrevivir en un entorno digital y altamente competitivo. Este Master aporta los
conocimientos requeridos para desenvolverse de manera profesional en el entorno de la tecnologia en
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INESEM BUSINESS SCHOOL

el dmbito turistico, conocer tendencias, desenvolverse con soltura en entornos digitales de
comercializaciéon de productos turisticos, asi como aprender a promocionar destinos turisticos
conociendo la competencia actual.

Obijetivos

Aprender tipos de comunicacion en la empresa turistica. Analizar el sector turistico en el entorno del
marketing digital. Conocer las diferentes estrategias de comunicacién en redes sociales. Conocer
nuevas técnicas en Marketing Turistico. Aplicar estrategias comerciales en el sector turistico.
Profundizar en la investigacion y desarrollo de marketing en la empresa turistica.

Para qué te prepara

El Master en Revenue Management, Marketing y Comunicacion va dirigido a profesionales del
marketing y comunicaciéon que quieren evolucionar en el sector turistico, personas que deseen adquirir
las competencias claves para desenvolverse en un entorno tecnolégico en las empresas turisticas que
cada vez es mas demandado.

A quién va dirigido

Este Master en Revenue Management, Marketing y Comunicacion te prepara para desenvolverse de
manera profesional en el mundo del marketing y la comunicacién digital en el sector turistico, para la
correcta comunicacion y comercializacién de productos y destinos turisticos. También aprenderas las
técnicas de Revenue Management con el fin de lograr un equilibrio entre el crecimientoy la
rentabilidad en el sector turistico.

Salidas laborales

Las salidas profesionales que aporta el Master en Revenue Management, Marketing y Comunicacién

pueden enfocarse a Experto en Comunicaciéon y Marketing Digital en la empresa turistica, Experto en
Comunicacién Turistica, Revenue Management Turistico y Experto en Departamento de Marketing y

Ventas en la empresa turistica.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

MODULO 1. COMUNICACION Y PUBLICIDAD EN EL MEDIO ONLINE
UNIDAD DIDACTICA 1. EL ENTORNO DIGITAL

Introduccién

Internet como fuente de informacién

Primeras herramientas de comunicacién digital

Origen de laweb 2.0

Caracteristicas y ventajas de laweb 2.0

Aportacion de la web 2.0 tanto a empresas como a consumidores
La web 3.0

NouvkrwbN =

UNIDAD DIDACTICA 2. EL ANUNCIANTE EN LA RED

Visibilidad e imagen de la empresa en la red
Reputacion online

Identidad digital

Reputacién dafnada, como gestionar este tipo de crisis
Principales herramientas e indicadores

vhwn=

UNIDAD DIDACTICA 3. EL MERCADO DIGITAL: USUARIOS Y E-CONSUMER

1. Las comunicaciones electrénicas en el comercio electrénico
2. Introduccién al comercio electrénico

3. Clasificar a los compradores: Prosumer y Crossumer

4. El comportamiento de los usuarios de Internet

UNIDAD DIDACTICA 4. EL CANAL ONLINE. HERRAMIENTAS DE COMUNICACION

Formularios de contacto

Blogs, webs, wikis

Marcadores sociales

Aplicaciones en linea

Servicios de alojamiento: fotografias, videos y audio

AN =

UNIDAD DIDACTICA 5. LAS REDES SOCIALES COMO ELEMENTO DE LA COMUNICACION DIGITAL

Marketing en Redes Sociales, el SMM

La integracién de las redes sociales en la estrategia corporativa de la empresa

Tipos de redes sociales

Ventajas y Desventajas de las redes sociales

Beneficios de las redes sociales desde el punto de vista de la empresa y desde el punto de vista
del consumidor

Importancia y repercusion de las redes sociales

. Las redes sociales como intercambio constante de informacion

inesem
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INESEM BUSINESS SCHOOL

8. Redes sociales en dispositivos méviles
UNIDAD DIDACTICA 6. SOCIAL MEDIA PLAN

El plan de medios sociales

Objetivos y estrategia del plan de medios sociales

Posicionamiento e imagen de marca

Captaciény Fidelizacién de audiencias

Integracion del plan de medios sociales en la estrategia de marketing de la empresa

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 7. LA FIGURA DEL SOCIAL MEDIA MANAGER

;Qué es un Social Media Manager?

La figura del Social Media Manager en la empresa

Competencias y responsabilidades

La organizacién del profesional en redes sociales

Principios sobre la gestion del tiempo

Herramientas de gestiéon y monitorizacién para rentabilizar el tiempo en la web
Objetivos y seguimiento del Social Media Manager

Errores que no debe cometer un Social Media Manager

N A WN =

MODULO 2. MARKETING EN EL SECTOR TURISTICO
UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING TURISTICO

Conceptos bdsicos relacionados con el turismo

Conceptos de marketing

Evolucion de la funcion de marketing

Marketing de productos y marketing de servicios

El Futuro del marketing y las nuevas tendencias del sector turisticos

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 2. PRODUCTO Y PRECIO

Introduccién al marketing mix

El producto/servicio turistico

El ciclo de vida de los prodcutos y destinos turisticos
Desarrollo y lanzamiento de nuevos productos turisticos
La marca en los productos y servicios turisticos

El precio turistico

Factores condicionantes del precio

Elasticidad demanda-precio

Métodos y estrategias para la fijacion de precios turisticos

WoOoNOUTAEWN =

UNIDAD DIDACTICA 3. DISTRIBUCION Y COMUNICACION

La distribucion y comercializaciéon

Canales de distribucién

Intermediarios de distribucién turistica

La comunicacién y promocion turistica

Herramientas de promociéon y comunicacion turistica

inesem
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6. Tendencias de la comunicacién
MODULO 3. EVOLUCION DEL PAPEL DEL MARKETING DENTRO DE LA ESTRATEGIA EMPRESARIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. EL PAPEL DEL MARKETING DENTRO DE LA ESTRATEGIA EMPRESARIAL

1. Orientacion al consumidor
2. Orientacion a la competencia
3. Orientacién interna

UNIDAD DIDACTICA 2. CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM)

Marketing de relaciones

Del CRM al e-CRM

Estrategia de atencién al cliente

Optimizacioén en la gestion del Marketing Relacional
Real Time Management

Social CRM y Generacién de leads

ounpkpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. MARKETING Y DIRECCION ESTRATEGICA

1. Funciones del marketing estratégico
2. Funciones del marketing operativo
3. Estrategias en marketing digital

UNIDAD DIDACTICA 4. SISTEMA DE INFORMACION DE MARKETING

1. Componentes del SIM
2. Concepto, objetivo y aplicaciones de la investigacion en marketing

MODULO 4. GESTION DE PLANES DE MARKETING EN LA EMPRESA TURISTICA
UNIDAD DIDACTICA 1. INTERPRETACION DE LA SEGMENTACION DE MERCADOS

La segmentacion en el sector turistico

Publico objetivo y estrategias de eleccion

Aplicacién de la segmentacién en las empresas tursiticas

El proceso de segmentacion

La segmentacién de mercados como instrumento para definir el posicionamiento de la empresa
o destino turistico

6. Nuevas tendencias en los segmentos turisticos

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

Introduccién

El analisis de la demanda Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacién y analisis de sus componentes
Los modelos explicativos de la selecciéon y del intercambio de marca

Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

nhwn=
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UNIDAD DIDACTICA 3. EL DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

Analisis de la situaciéon

Determinacién de objetivos
Elaboracion y seleccion de estrategias
Plan de accion

Establecimiento de presupuesto
Métodos de control

ounpkpwN-=

MODULO 5. MARKETING DIGITAL
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING DIGITAL

Introduccién

Concepto de Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. INVESTIGACION COMERCIAL EN MARKETING DIGITAL

Marketing digital vs Marketing tradicional
Investigacion comercial en marketing digital
Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing
Estrategia de marketing digital

Marketing estratégico en Internet

AN =

UNIDAD DIDACTICA3. EL MARKETING MIX EN LAS EMPRESAS DIGITALES

1. Producto

2. Precio

3. Distribucién
4. Comunicacion

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL

El plan de marketing digital

Andlisis de la competencia

Analisis de la demanda

DAFO, la situacion actual

Objetivos y estrategia del plan de marketing digital

Estrategias basicas: segmentacién, posicionamiento, competitiva y de crecimiento
Posicionamiento e imagen de marca

Captacion y fidelizacién de usuarios

Integracion del plan de marketing digital en la estrategia de marketing de la empresa

VWoOoNL A WN =

MODULO 6. REDES SOCIALES Y WEB 2.0

UNIDAD DIDACTICA 1. NUEVAS TECNOLOGIAS Y HERRAMIENTAS DE COMUNICACION APLICADAS AL
MARKETING TURISTICO

inesem
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Introduccion al marketing online

Marketing directo en turismo y nuevas tecnologias
Formas de interaccion del marketing online

Marketing en internet: evolucién, elementos y principios
Legislacion sobre la proteccion de datos

Presentacion y promocion del plan de marketing

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE LAS REDES SOCIALES

Noukrwbdh =

Historia de las redes sociales

Definicién de las redes sociales

Diccionario basico de las redes sociales

Servicios de redes sociales

Importancia e impacto social de las redes sociales
Profesiones de las redes sociales

Ventajas y desventajas de las redes sociales

UNIDAD DIDACTICA 3. SOCIAL MEDIA MARKETING (SMM)

N WD =

Marketing en Redes Sociales, el SMM

Nuevos consumidores: prossumer y crossumer
Escuchar a tus seguidores

Animar a participar

Cémo mejorar la experiencia de compra del consumidor
Seguimiento de audiencias

Publicidad en social media

El poder del efecto viral

UNIDAD DIDACTICA 4. LA FIGURA DEL COMMUNITY MANAGER

Nouvkrwbdh=

¢Qué es un Community Managery qué no es?

¢Cudles son las tareas de las que se encarga un Community Manager?

Habilidades, Aptitudes y Actitudes del Community Manager

El dia a dia de un Community Manager

Evaluacién de las funciones y responsabilidades actuales de un Community Manager
Definir las metas de un Community Manager

Tipos de Community Manager

UNIDAD DIDACTICA 5. MARKETING VIRAL. EL MARKETING EN LAS REDES SOCIALES

AW =

;Qué es el marketing viral?

Procesos del marketing viral

La importancia de los contenidos en la Web
Estrategias de marketing y relaciones publicas
Marketing y las redes sociales

MODULO 7. REVENUE MANAGEMENT

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

inesem
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Concepto y tipologia del entorno

Analisis del entorno general PEST/EL

Andlisis del entorno especifico

Analisis de PORTER

Grado de rivalidad existente entre los competidores
Amenaza de entrada de nuevos competidores
Amenaza de productos sustitutivos

Poder de negociacién de los clientes

Poder de negociaciéon de los proveedores

WoNUL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 2. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

1. El entorno de las Organizaciones
2. El mercado: Concepto y delimitacion
3. El mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 3. SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

1. Importancia de la estrategia de segmentacién del mercado en la estrategia de las
organizaciones

2. Criterios de segmentacién y requisitos de los segmentos

. Estrategias de cobertura de los segmentos del mercado

4. Definiciény estrategias de posicionamiento

w

UNIDAD DIDACTICA 4. ;QUE ES EL REVENUE MANAGEMENT?

Historia y origenes del revenue management

El concepto de revenue management

Diferencias entre Yield Management y Revenue Management
El revenue manager en el organigrama de la empresa

Los ratios: RevPAR, TrevPAR, GOPPAR

Interpretacioén de ratios

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. BENCHMARKING Y ANALISIS DE LA COMPETENCIA

1. Concepto e importancia de Benchmarking
2. Seleccién del grupo competitivo

3. Evaluacién de nuestra competencia

4. Ventajas y desventajas

UNIDAD DIDACTICA 6. POLITICA DE GESTION DE VENTAS
1. Up-selling
2. Cross-selling

3. Overbooking
4. Canales de distribucion

UNIDAD DIDACTICA 7. FORECASTING Y ESTRATEGIAS DE REVENUE MANAGEMENT

1. Conceptoy aplicacion del Forecasting

inesem
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2. Andlisis y gestion del valor de los clientes
3. El calendario de demanda
4. Plan estratégico

UNIDAD DIDACTICA 8. METRICA Y FIJACION DE PRECIOS EN REVENUE MANAGEMENT

Medicién de la eficacia del revenue management
Gestion de costes y precio

Criterios de distribucion de costes

El pricing: Fijacién estratégica de precios
Aplicaciones informaticas del Revenue Management

AW =

UNIDAD DIDACTICA 9. REVENUE MANAGEMENT SECTORIAL

1. Sector de alojamientos

2. Sector de la restauracién

3. Sector de los transportes

4. Sector de eventosy espectaculos

UNIDAD DIDACTICA 10. APLICACION PRACTICA DE LA ESTRATEGIA DE REVENUE

1. Proceso de implantacion de la estrategia de revenue
2. Herramientas necesarias
3. Seguimiento y reuniones de control del plan de Revenue

MODULO 8. CONOCIMIENTO DEL CLIENTE Y DERECHOS DEL CONSUMIDOR
UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL CLIENTE

Tipologia de clientes

Canales de obtencién de informacion sobre tendencias de consumo de los clientes
El cliente interno

El cliente externo

Correccién en laimagen, la vestimenta y elementos clave en la atencién al cliente

unhwN =

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PROCESO DE DECISION DE COMPRA Y ESTUDIO DEL CONSUMIDOR.
CALIDAD Y SATISFACCION

El consumidor turistico

El proceso de decisién de compra

Estrategias de fidelizacion del cliente

Los nuevos consumidores en el sector turistico

PN

UNIDAD DIDACTICA 3. COMPORTAMIENTO DE LOS USUARIOS DE INTERNET

1. El comportamiento de navegaciény compra del internauta

2. Larespuesta delinternauta a los estimulos de marketing

3. Construir una estrategia adaptada al comportamiento del internauta
4. Variables que inciden en el comportamiento del internauta

inesem



INESEM BUSINESS SCHOOL

UNIDAD DIDACTICA 4. PROTECCION DE LOS DERECHOS DEL CONSUMIDOR/USUARIO TURISTICO

El movimiento consumerista

La respuesta empresarial al movimiento consumerista

Normativa europeay espanola en materia de proteccién al consumidor
La Administracion Publicay la defensa del consumidor

PN =

MODULO 9. PROYECTO FIN DE MASTER

inesem



INESEM BUSINESS SCHOOL

iMatricularme ya!

Telefonos de contacto
Y

IEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

@

Horario atencién al cliente

Lunes a viernes:
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