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descripcion

Este Master de Agente de Viajes le ofrece una formacién especializada en la materia. El turismo es
un fendmeno relativamente reciente que ha sufrido numerosos cambios en su historia. La venta de
productos turisticos ha tenido que ir adaptandose a las necesidades y a la demanda de los usuarios
y usuarias. El turismo ha evolucionado en la misma medida que el desarrollo econémico, politico y
social lo ha hecho. Hoy en dia el turista consume diversos tipos de turismo como pueden ser:
turismo urbano, cultural, de salud, sol y playa, cruceros, ecoturismo, nautico, aventura y safaris,
religioso, etc. los cuales han aparecido a raiz de las demandas y usos frecuentes de sus clientes. En
este sentido la promocion y venta de servicios turisticos también ha evolucionado y continda en
proceso de cambio permanente ya que tienen que estar en continuo reciclaje porque es importante
adaptarse al cambio, a la demanda social y a las nuevas expectativas. Con este Master de Agente
de Viajes podras trabajar como Agente de Viajes.
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a quién va dirigido

Todos aquellos trabajadores y profesionales en activo que deseen adquirir o perfeccionar sus
conocimientos técnicos en este area.
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- Analizar la distribucién turistica y las entidades y medios que la configuran, estimando su evolucién
e incidencia de las nuevas tecnologias.

- Analizar las relaciones comerciales, operativas y contractuales de las agencias de viajes y
tour-operadores con los diferentes proveedores de servicios turisticos.

- Analizar los procesos de informacion, asesoramiento y venta, estimando su importancia para el
logro de los objetivos empresariales.

- Desarrollar los procesos de ventas y reservas de transportes, viajes combinados, excursiones y
traslados, y aplicar los procedimientos establecidos.

- Desarrollar acciones promocionales aplicables en agencias de viajes y describir y aplicar técnicas
de promocién de ventas y de negociacion, estimando su importancia para el logro de los objetivos
empresariales.

- Controlar los documentos y material y confeccionar partes e informes de venta para evitar costes
innecesarios.

- Facturar, abonar y liquidar cargos o créditos de clientes de forma precisa.

- Controlar las cuentas de clientes con crédito y gestionar el cobro de los importes vencidos para
evitar desajustes econémicos

- Controlar las liquidaciones y facturas de proveedores, resolviendo las discrepancias e incidencias
contable-administrativas.

- Efectuar operaciones varias de tesoreria y controlar las cuentas de caja y bancos de forma precisa.
- Analizar la evaluacién del concepto de turismo, identificando los elementos que componen el
sistema turistico.

- Identificar y comprender los factores que influyen en la demanda turistica individual y en la
demanda turistica agregada a un destino turistico.

- Reconocer los segmentos de la demanda del mercado turistico actual y describir sus
caracteristicas.

- Analizar el mercado turistico identificando los destinos turisticos nacionales e internacionales.
Utilizar los soportes informaticos de uso habitual en el sector.

Utilizar programas informaticos de gestidn de reservas o CRS, sistemas de distribucion global o
GDS.

Utilizar programas de gestion de agencias de viajes o de “front office” habituales en el sector y
programas informaticos de tratamiento de texto.

En supuestos practicos de solicitudes de reservas de transportes, viajes combinados, excursiones o
traslados, y utilizando soportes y recursos tecnolégicos:

Atender solicitudes de reserva identificando la informacion que debe requerirse al cliente y
localizandola con los soportes adecuados.

Efectuar los calculos de precios y tarifas mediante la informacion proporcionada por los sistemas de
gestion.

Comprobar la disponibilidad de plazas mediante el sistema informatico y argumentar en funcién de la
situacion planteada, ofreciendo alternativas en caso necesario, con el fin de lograr la venta.
Efectuar el registro de los datos en el soporte elegido y redactar mensajes de solicitud de
confirmacioén de servicios a proveedores utilizando igualmente soportes informatizados.

Informar al cliente de la situacion de la reserva reconfirmando sus términos, precios y servicios
comparandolos con los proporcionados por el sistema.

Efectuar la emision de los titulos de transporte y del resto de documentacion necesaria para el viaje
mediante los soportes adecuados.

- Conocer en profundidad las tareas y funciones que tiene un agente de viajes.

- Estudiar los procesos administrativas que se dan en las agencias de viajes.

- Analizar las fuentes de informacion turistica.
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- Identificar el Internet y las aplicaciones informaticas como estrategia de reserva online.

- Aplicar técnicas y habilidades de comunicacién y atencién al cliente de uso comun en
establecimientos turisticos, a fin de satisfacer sus expectativas y materializar futuras estancias.

- Interpretar mensajes orales de complejidad media en inglés, expresados por los clientes y
proveedores a velocidad normal en el ambito de la actividad turistica, con el objeto de prestar un
servicio adecuado, conseguir la satisfaccion del cliente, materializar las ventas e intercambiar
informacion con otros profesionales de su ambito.

- Interpretar, sin precisar un diccionario, documentos de complejidad media escritos en inglés, en el
ambito de la actividad turistica, para obtener informacién, procesarla y llevar a cabo las acciones
oportunas.

- Expresar a clientes y proveedores en inglés, mensajes orales fluidos, de complejidad media, en el
ambito del turismo, en situaciones de comunicacién presencial o a distancia, con el objeto de prestar
un servicio adecuado, conseguir la satisfaccion del cliente, materializar las ventas e intercambiar
informacion.

- Producir en inglés, documentos escritos de complejidad media, correctos gramatical y
ortograficamente, necesarios para el cumplimiento eficaz de su cometido y para garantizar los
acuerdos propios de su actividad, utilizando un vocabulario amplio propio de su ambito profesional.
- Comunicarse oralmente con espontaneidad con uno o varios clientes o proveedores en inglés, en
la prestacion de servicios turisticos.

para qué te prepara

El Master de Agente de Viajes le formara al alumnado en todas las funciones que un profesional de
las Agencias de Viajes ejerce, desde la planificaciéon y produccion de viajes, al asesoramiento y
venta de servicios turisticos, pasando por la tramitacion y reserva de vuelos, paquetes turisticos,
hoteles, reserva de coches, billetes de avién, barco, tren, etc.

salidas laborales

Agente de Viajes.

fax: 958 050 245
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titulacion

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de INESEM via correo postal, la Titulacion
Oficial que acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en
el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracién del mismo, el nombre y DNI del
alumno, el nivel de aprovechamiento que acredita que el alumno supero las pruebas propuestas, las
firmas del profesor y Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion
recibida (Instituto Europeo de Estudios Empresariales).

II@D INSTITUTO EUROPEO DE ESTUDIOS EMPRESARIALES (.m.ﬁfmm
W como centro de Formacién acreditado para la imparticidn a nivel nacional de formacion s“}”ﬁ' i ﬁ'ﬁ,ﬂw

EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION
NOMBRE DEL ALUMNO/A
con D.NLL XOOOGKX(K ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accion Formativa

de XXX horas, per i alPlande F ion INESEM en la convacateria de XXXX
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con ndmero de expediente XXXX- JXXX-XHOCOK

Con una calificacion de SOBRESALIENTE

Y para que conste expido la presente TITULACION en
Granada, a (dia) de (mes) de (afio)
La direccion General Firma del alumnola

MARIA MORENO HIDALGO Sello NOMBRE DEL ALUMNO/A

forma de bonificacion

- Mediante descuento directo en el TC1, a cargo de los seguros sociales que la empresa paga cada
mes a la Seguridad Social.
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metodologia

El alumno comienza su andadura en INESEM a través del Campus Virtual. Con nuestra
metodologia de aprendizaje online, el alumno debe avanzar a lo largo de las unidades didacticas del
itinerario formativo, asi como realizar las actividades y autoevaluaciones correspondientes. Al final
del itinerario, el alumno se encontrara con el examen final, debiendo contestar correctamente un
minimo del 75% de las cuestiones planteadas para poder obtener el titulo.

Nuestro equipo docente y un tutor especializado haran un seguimiento exhaustivo, evaluando
todos los progresos del alumno asi como estableciendo una linea abierta para la resolucion de
consultas.

El alumno dispone de un espacio donde gestionar todos sus tramites administrativos, la
Secretaria Virtual, y de un lugar de encuentro, Comunidad INESEM, donde fomentar su proceso de
aprendizaje que enriquecera su desarrollo profesional.

materiales didacticos

- Manual tedrico 'Inglés Profesional para Turismo'

- Manual tedrico 'Comunicacion y Atencion al Cliente en Hosteleria y Turismo'

- Manual teodrico 'Gestion de Sistemas de Distribucidon Global (GDS)'

- Manual teodrico 'Asesoramiento, Venta y Comercializacion de Productos y Servicios Turisticos'
- Manual tedrico 'Procesos Econdmico-Administrativos en Agencias de Viajes'

- Manual tedrico 'Planificacion de Destinos Turisticos'

- Manual teodrico 'Sistemas de Reservas On-line para Agencias de Viajes'
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profesorado y servicio de tutorias

Nuestro equipo docente estara a su disposicion para resolver cualquier consulta o ampliacion de
contenido que pueda necesitar relacionado con el curso. Podra ponerse en contacto con nosotros a
través de la propia plataforma o Chat, Email o Teléfono, en el horario que aparece en un
documento denominado “Guia del Alumno” entregado junto al resto de materiales de estudio.
Contamos con una extensa plantilla de profesores especializados en las distintas areas formativas,
con una amplia experiencia en el ambito docente.

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas, asi
como solicitar informaciéon complementaria, fuentes bibliograficas y asesoramiento profesional.
Podra hacerlo de las siguientes formas:

- Por e-mail: El alumno podra enviar sus dudas y consultas a cualquier hora y obtendra
respuesta en un plazo maximo de 48 horas.

- Por teléfono: Existe un horario para las tutorias telefénicas, dentro del cual el alumno podra
hablar directamente con su tutor.

- A través del Campus Virtual: El alumno/a puede contactar y enviar sus consultas a través
del mismo, pudiendo tener acceso a Secretaria, agilizando cualquier proceso administrativo asi
como disponer de toda su documentacion

fax: 958 050 245
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plazo de finalizacion

El alumno cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacién del curso, que dependera de la
misma duracion del curso. Existe por tanto un calendario formativo con una fecha de inicio y una fecha
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campus virtual online

especialmente dirigido a los alumnos matriculados en cursos de modalidad online, el campus virtual
de inesem ofrece contenidos multimedia de alta calidad y ejercicios interactivos.

comunidad

servicio gratuito que permitira al alumno formar parte de una extensa comunidad virtual que ya
disfruta de multiples ventajas: becas, descuentos y promociones en formacion, viajes al extranjero
para aprender idiomas...

revista digital

el alumno podra descargar articulos sobre e-learning, publicaciones sobre formacion a distancia,
articulos de opinidn, noticias sobre convocatorias de oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, etc.

secretaria

Este sistema comunica al alumno directamente con nuestros asistentes, agilizando todo el proceso
de matriculacién, envio de documentacion y solucidn de cualquier incidencia.

Ademas, a través de nuestro gestor documental, el alumno puede disponer de todos

sus documentos, controlar las fechas de envio, finalizacion de sus acciones formativas y todo
lo relacionado con la parte administrativa de sus cursos, teniendo la posibilidad de realizar un
seguimiento personal de todos sus tramites con INESEM
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programa formativo

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

UNIDAD DIDACTICA 1. LA DISTRIBUCION TURISTICA

1.Concepto de distribucion de servicios.

2.Caracteristicas diferenciales de la distribucion turistica.

3.Intermediarios turisticos.

4.Procesos de distribucion de los diferentes servicios y productos turisticos.

5.Las agencias de viajes.

6.Funciones que realizan.

7.Tipos de agencias de viajes.

8.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 distribucién o GDS.
UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA DE ALOJAMIENTO

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

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

3.Acuerdos y contratos.

4.Tipos de retribucion en la venta de alojamiento

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

6.Reservas directas e indirectas.

7.Configuraciones del canal en la venta de alojamiento.

8.Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion.

9.Bonos de alojamiento: Tipos y caracteristicas.

10.Principales proveedores de alojamiento: Cadenas hoteleras y centrales de reservas.
UNIDAD DIDACTICA 3. LA VENTA DE TRANSPORTE

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

2.Fuentes informativas del transporte aéreo regular.

3.El transporte aéreo charter. Companias aéreas charter y brokers aéreos. Tipos de operaciones charter. Relacione
Tarifas.

4.El transporte por carretera regular. Principales compafiias. Relaciones con las agencias de viajes y tour-operadort
Tarifas: tipos. Fuentes informativas del transporte pro carretera.

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

6.El transporte maritimo charter. Compafias maritimas charter. Relaciones. Tarifas
UNIDAD DIDACTICA 4. LA VENTA DE VIAJES COMBINADOS

1.El producto turistico integrado.

2.Tipos de viajes combinados.

3.Los cruceros.

+ Informacion Gratis
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4.Tendencias del mercado.
5.Relaciones entre tour-operadores y agencias de viajes minoristas.
6.Términos de retribucion.
7.Manejo de programas y folletos.
8.Procedimientos de reservas.
9.Emisidn 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
1.La venta de autos de alquiler.
2.Tarifas y bonos.
3.La venta de seguros de viaje y contratos de asistencia en viaje.
4 .La venta de excursiones.
5.Informacion sobre requisitos a los viajeros internacionales.
6.Gestion de visados y otra documentacién requerida para los viajes.
7.Aplicacion de cargos por gestiéon
UNIDAD DIDACTICA 6. EL MARKETING Y LA PROMOCION DE VENTAS EN LAS ENTIDADES DE DISTRIBUCION
TURISTICA
1.Concepto de Marketing.
2.El “Marketing” de servicios.
3.Especificidades.
4.Segmentacién del mercado.
5.El “mercado objetivo”.
6.El Marketing Mix.
7.Elementos.
8.Estrategias.
9.Politicas y directrices de marketing.
10.El Plan de Marketing.
11.Caracteristicas.
12.Fases de la de marketing.
13.Planificacién de medios.
14.Elaboracién del plan
15.Marketing directo.
16.Técnicas.
17.Argumentarios.
18.Planes de promocién de ventas.
19.La promocién de ventas en las agencias de viajes.
20.La figura del promotor de ventas y su cometido.
21.Programacion y temporalizacién de las acciones de promocion de ventas.
22.0btencion de informacion sobre clientes y creacion de bases de datos de clientes actuales y potenciales.
23.Normativa legal sobre bases de datos personales.
24 Diseno 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 distribucion turistica.
28.Utilizacion del merchandising en las agencias de viajes.
UNIDAD DIDACTICA 7. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA
1.Las agencias de viajes virtuales:
2.Evolucion y caracteristicas de la distribucion turistica en Internet.
3.El dominio de la demanda.
4.Estructura y funcionamiento.
5.La venta en el ultimo minuto.

+ Informacion Gratis
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6.Las relaciones comerciales a través de Internet: (B2B, B2C, B2A)
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 distribucién turistica
3.Medios de pago en Internet:
4.Conflictos y reclamaciones on line de clientes

PARTE 2. PROCESOS ECONOMICO-ADMINISTRATIVO
EN AGENCIAS DE VIAJES

UNIDAD DIDACTICA 1. CONTABILIDAD, MATEMATICAS COMERCIALES Y ESTADISTICA BASICAS.
1.Concepto y objetivos de la Contabilidad.
2.Los libros de contabilidad.
3.El patrimonio.
4.Las cuentas.
5.El plan general de contabilidad.
6.El proceso contable basico en las agencias de viajes.
7.La tesoreria en las agencias de viajes.
8.Los impuestos. Su liquidacion.
9.Los derechos de cobro.
10.Las amortizaciones. Las provisiones.
11.Las cuentas anuales.
12.Instrumentos de abono en las operaciones comerciales.
13.Cuentas corrientes.
14.Créditos.
15.Estadistica basica.
16.Aplicaciones.
UNIDAD DIDACTICA 2. 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:
2.Procesos administrativos derivados de la venta de alojamiento.
3.Procesos administrativos derivados de la venta de transporte maritimo.
4.Procesos administrativos derivados de la venta de transporte ferroviario.
5.Procesos administrativos derivados de la venta de productos de tour-operadores y otros mayoristas.
6.Procesos administrativos derivados de otras ventas.
7.Aplicacion de procedimientos de gestion documental.
8.Medios de almacenamiento y tratamiento de la informacion. Aplicaciones.
9.Control de correspondencia.
UNIDAD DIDACTICA 3. PROCEDIMIENTOS DE ALMACENAMIENTO, REPOSICION Y CONTROL DE
DOCUMENTOS PROPIOS Y EXTERNOS.
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1.Gestion de almacén.
2.Gestién de inventarios.
3.Control de existencias de documentos.
UNIDAD DIDACTICA 4. PROCEDIMIENTOS DERIVADOS DE LAS RELACIONES ECONOMICAS CON CLIENTES.
1.Anticipos y depdsitos.
2.Facturacioén y cobro.
3.Medios de pago al contado.
4 Tarjetas de crédito y débito.
5.Condiciones para la aceptacion de cheques y pagarés.
6.El pago aplazado.
7.La financiacion externa.
8.Acuerdos comerciales con concesion de crédito a clientes:
9.Las devoluciones por servicios no prestados:
10.Control de cuentas de crédito.
UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE TESORERIA Y CONTROL DE CUENTAS DE CAJAS Y BANCOS.
1.Legislacion vigente aplicable a la gestion de cuentas de caja y bancos.
2.Normativa reguladora de la compra de moneda extranjera.
3.Documentos de pago:
4.Registro de movimientos de caja y formalizacion de los impresos administrativos precontables y contables.
5.Realizacion de controles de caja solventando los desfases.
6.Analisis de extractos de cuentas bancarias:
7.Analisis de las medidas de seguridad relacionadas con la documentacion contable y el efectivo.
UNIDAD DIDACTICA 6. UTILIZACION DE PROGRAMAS INFORMATICOS DE GESTION INTERNA (BACK-OFFICE)
DE AGENCIAS DE VIAJES.
1.Gestidn de operaciones administrativas, contables, financieras y fiscales:

PARTE 3. PLANIFICACION DE DESTINOS TURISTICOS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL TURISMO Y LA ESTRUCTURA DEL MERCADO TURISTICO
1.Concepto de turismo
2.El sistema turistico. Partes o subsistemas
3.El mercado turistico
4.La demanda turistica
5.Pautas para investigar la demanda viajera
6.La oferta turistica. Componentes de la oferta turistica
7.Evolucion histérica del turismo. Situacién y tendenciasco
8.Analisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espafola: destinos y productos asociados
9.Analisis de la oferta y comportamiento de la demanda internacional: destinos relevantes y productos asociados
10.Analisis de motivaciones
UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS NACIONALES
1.Turismo de sol y playa
2.Turismo de naturaleza y turismo activo
3.Turismo cultural y religioso
4.Turismo profesional
5.Turismo social y de salud
UNIDAD DIDACTICA 3. PRINCIPALES DESTINOS TURISTICOS INTERNACIONALES
1.Europa
2.Africa
3.América del Norte
4.América Central y América del Sur
5.Asia
6.0Oceania
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UNIDAD DIDACTICA 4. PATRIMONIO HISTORICO-ARTISTICO Y CULTURAL
1.Diferenciacion de conceptos generales y clasificacion
2.Aspectos legales. Niveles de proteccion. El patrimonio de la humanidad. El papel de la UNESCO. Los bienes de
interés cultural o BIC
3.Restauracioén y conservacion. Enfoques y técnicas
4.Museologia: diferenciacion, clasificacion y aspectos técnicos. Geografia descriptiva de los museos. Ambito region
y local
UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE LA CALIDAD EN EL AMBITO DEL TURISMO
1.0rganizacion de la calidad
2.Gestidn por procesos en hosteleria y turismo
3.Procesos de produccion y servicio
4.Supervision y medida del proceso y producto/servicio
5.Gestion de los datos
6.Evaluacion de resultados
7.Propuestas de mejora
UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING TURISTICO Y PROMOCION DE VENTAS
1.Concepto de Marketing
2.El “Marketing” de servicios. Especificidades
3.Segmentacion del mercado
4.El “mercado objetivo”
5.El Marketing Mix
6.Elementos. Estrategias
7.Politicas y directrices de marketing
8.El Plan de Marketing
9.Marketing directo. Técnicas. Argumentarios
10.Planes de promocién de ventas
11.La promocién de ventas
12.0btencién de informacion sobre clientes y creacion de bases de datos de clientes actuales y potenciales
13.Normativa legal sobre bases de datos personales
14.Disefno de soportes para el control y analisis de las actividades de promocion de ventas
15.Decisores y prescriptores
16.El merchandising
UNIDAD DIDACTICA 7. TENDENCIAS DEL MERCADO, CONSUMO RESPONSABLE Y RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIAL
1.Evolucion del concepto de turismo
2.La oferta turistica
3.Situacion actual y tendencias del mercado
4.Analisis de la oferta y comportamiento de la demanda turistica espafnola
5.Consumo y responsabilidad social empresarial
UNIDAD DIDACTICA 8. PROYECTOS DE DESARROLLO TURISTICO LOCAL
1.Proyectos de creacion, desarrollo y mejora de productos turisticos locales
2.Fases del ciclo de vida de un producto turistico local
3.Un pequefio resumen de como realizar correctamente un proyecto de desarrollo turistico local
UNIDAD DIDACTICA 9. PRODUCTOS TURISTICOS SOSTENIBLES
1.Concepto y caracteristicas de un producto turistico sostenible
2.Andlisis de técnicas para la identificacion y catalogacién de recursos turisticos
3.Gestion de las areas naturales, herramientas, conceptos basicos y definiciones
4.Promocion del turismo a las areas protegidas
UNIDAD DIDACTICA 10. TURISMO ALTERNATIVO
1.Descripcién de turismo alternativo
2.Concepto y definicion
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3.Caracteristicas del turismo alternativo
4 .Clasificacion
UNIDAD DIDACTICA 11. GENERACION DE CADENAS DE VALOR PARA EL TURISMO SOSTENIBLE Y BUENAS
PRACTICAS
1.Definicion y generacion de cadenas de valor
2.Pautas para generar cadenas de valor en el turismo sostenible
3.Establecimiento de buenas practicas
4.Buenas practicas en la instauracion y funcionamiento de las instalaciones
UNIDAD DIDACTICA 12. ESTUDIO TECNICO DE DESTINOS TURISTICOS
1.Definicion y concepto de estudio técnico
2.0bjetivos generales y especificos
3.Partes que forman un estudio técnico
UNIDAD DIDACTICA 13. CREACION Y GESTION DE PRODUCTOS Y EMPRESAS ECOTURISTICAS
1.Definicién, conceptos y productos de turismo
2.Situacion, vision y gestion del ecoturismo
3.Creacion y gestion de productos y empresas ecoturisticas
4.Plan de mejora ambiental dentro de la politica de calidad
5.Certificados de sostenibilidad y compromiso
UNIDAD DIDACTICA 14. ESPACIOS NATURALES PROTEGIDOS
1.El Medioambiente y sus procesos
2.Empresa y 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 Uniéon Europea
3.Regulacion del turismo sostenible

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.

1.Los sistemas globales de distribucion (GDS).

2.La distribucion turistica en Internet.

3.Programas de ventas o “front office”.

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

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 electronico a la empresa
4.Ventajas e inconvenientes del comercio electrénico en internet
UNIDAD DIDACTICA 2. NATURALEZA DE LAS AGENCIAS DE VIAJES
1.Concepto y evolucion 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
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DISTRIBUCION TURISTICA
1.Procesos administrativos internos en las agencias de viajes y otras entidades de distribucion turistica
2.Procesos administrativos derivados de la venta de alojamiento
3.Procesos administrativos derivados de la venta de transporte maritimo
4.Procesos administrativos derivados de la venta de transporte ferroviario
5.Procesos administrativos derivados de la venta de productos de tour-operadores y otros mayoristas
6.Procesos administrativos derivados de otras ventas
7.Aplicacion de procedimientos de gestion documental
8.Medios de almacenamiento y tratamiento de la informacién. Aplicaciones
9.Control de correspondencia
UNIDAD DIDACTICA 4. EL MERCADO TURISTICO Y LA DISTRIBUCION TURISTICA
1.Producto y caracteristicas del producto
2.La oferta y la demanda del turismo en Espafia
3.La distribucidn turistica
4.Las centrales de reservas
5.Los sistemas globales de distribucion
6.Las motivaciones turisticas
7.La distribucién del turismo en Internet
UNIDAD DIDACTICA 5. LA INTERMEDIACION EN LA RESERVA Y VENTA DE ALOJAMIENTOS
1.El mundo de la hosteleria
2.Modalidades de alojamientos
3.Relaciones entre Agencias de Viajes y empresas de alojamiento
4. Fuentes informativas de la venta de alojamiento
5.Las reservas directas e indirectas
6.Las tarifas y sus condiciones de aplicacion
7.Las cadenas hoteleras y las centrales de reserva
UNIDAD DIDACTICA 6. FUENTES DE INFORMACION TURISTICA
1.Tipos de informacion a obtener y procesar
2.ldentificacion, valoracion y clasificacion de informacion turistica
3.Técnicas de registro, archivo y actualizacion de informacion turistica
4.Sistemas y medios para la localizacion y obtencion de la informacion turistica
5.Sistemas de archivo: bancos y bases de datos
6.Intercambio de informacion entre centros y redes de informacién
7.Circulacion y distribucién de la informacion dentro del Centro de informacién y otros sistemas de informacion no
formales en el destino
8.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
1.Tratamiento y analisis del estado de reservas
2.Procedimientos de recepcidn, aceptacion, confirmacion, modificacion y cancelacion de reservas
3.Utilizacion de programas informaticos especificos de reservas
4.Emision de informes o listados. La “rooming list”
5.Legislacion sobre reservas. La figura del “Overbooking”
UNIDAD DIDACTICA 8. INTERNET COMO CANAL DE DISTRIBUCION TURISTICA
1.Las agencias de viajes virtuales
2.Las relaciones comerciales a través de Internet: (B2B, B2C, B2A)
3.Utilidades de los sistemas online
4.Modelos de distribucion turistica a través de Internet
5.Servidores online
6.Coste y rentabilidad de la distribucion turistica online
UNIDAD DIDACTICA 9. PAGINAS WEB DE DISTRIBUCION TURISTICA Y PORTALES TURISTICOS
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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 online de clientes
UNIDAD DIDACTICA 10. UTILIZACION DE SISTEMAS DE DISTRIBUCION (GSD) Y DE APLICACIONES
INFORMATICAS DE GESTION DE AGENCIAS DE VIAJES

1.Los sistemas globales de distribucién (GDS)

2.La distribucion turistica en internet

3.Programas de ventas o “front office”

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

PARTE 6. COMUNICACION Y ATENCION AL CLIENTE
EN HOSTELERIA Y TURISMO

UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION APLICADA A LA HOSTELERIA Y TURISMO
1.La comunicacion 6ptima en la atencién al cliente.
2.Asociacién de técnicas de comunicacion con tipos de demanda mas habituales
3.Resolucién de problemas de comunicacion
4.Andlisis de caracteristicas de la comunicacion telefonica y telematica

UNIDAD DIDACTICA 2. ATENCION AL CLIENTE EN HOSTELERIA Y TURISMO
1.Clasificacion de clientes
2.La atencion personalizada
3.El tratamiento de situaciones dificiles.
4.La proteccion de consumidores y usuarios: normativa aplicable en Espana y Unién
5.Europea.

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
afiadidos, condiciones de pago y servicios postventa, entre otros.

2.Gestidn de reservas de destinos o servicios turisticos.

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

4.Negociacion con proveedores y profesionales del sector de la prestacion de servicios turisticos.

5.Gestion de reservas de habitaciones y otros servicios del establecimiento hotelero.

6.Cumplimentacion de documentos propios de la gestion y comercializacion de un establecimiento hotelero.
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.Gestién de la informacion sobre proveedores de servicios, precios Yy tarifas y prestacion de la misma a clientes.

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

4 Elaboracién 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 emplear y horarios ¢
apertura y cierre.

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

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

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

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

1.Terminologia especifica en las relaciones turisticas con clientes.

2.Usos y estructuras habituales en la atencion turistica al cliente o consumidor: saludos, presentaciones y formulas
cortesia habituales.
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3.Diferenciacion de estilos, formal e informal, en la comunicacion turistica oral y escrita.

4. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes o consumidores: situaciones habituales en las reclamacion
y quejas de clientes.

5.Simulacién de situaciones de atencion al cliente y resolucion de reclamaciones con fluidez y naturalidad.

6.Comunicacion y atencion, en caso de accidente, con las personas afectadas.
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