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Céadigo: 184092

Tipologia: Curso de especializacion
Créditos: 3.00

I dioma: Espariol

Fecha deinicio: 07/01/2019

Fecha Ultima sesion presencial: 25/01/2019
Fecha de finalizacion: 25/01/2019

Horario: Dl 7 a 11 de enero, de 17h a21h. Visitaguiadaala Feria Internacional de Turismo - FITUR (Madrid) 25 de enero de 11h
a 15h (+actividades complementarias).

Lugar derealizacion: Parque Cientifico y Tecnoldgico dela Universidad de Girona

Plazas: 10

Preciosy descuentos

Precio: 261 €

10% de descompte per I'Associacio d'Hostaleria Turismei Restauracié de Girona.
234,90€

10% de descompte per I'Associacio Turistica d' Apartaments Costa Brava Girona.
234,90€

10% de descompte per I'Asociacié de Campings de Girona.
234,90€

10% de descompte per empreses que matriculin 2 o 3 treballadorsdins d'un mateix curs (el mateix cursacadémica).
234,90€

10% de descompte per unié d'Empresarisd'Hostaleriai Turisme Costa Brava Centre.
234,90€

Sesiones | nformativas

Fecha Hora Lugar
Sesién informativa 1 11/06/2018 18:00 Parc Cientifici Tecnologic delaUdG. Edifici Giroempren. Aulari
4-5
Sesion informativa 2 24/09/2018 18:00 Parc Cientifici Tecnologic de laUdG. Edifici Giroempren. Aulari
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Razones para hacer e curso

e Aprendizaje basado en competencias: El objetivo del programa sera que puedas reunir y consolidar los conocimientos
y las experiencias que te permitan ser un excelente responsable del érea comercial/ventas, en el marco de la
administracion y direccion de empresas de alojamiento turistico.

¢ Metodologia préctica: Los contenidos expuestos en €l aula se trabajan en sesiones préacticas durante las que aprenderas
aresolver las probleméticas reales del sector y atomar decisiones tanto estratégicas como operativas.

e Formacion impartida por profesionales del sector altamente cualificados: Aprenderas de lamano de profesionales
gue te ensefiaran seguin su formacién y, sobre todo, basdndose en su experiencia en €l area de estudio.

e Visitaguiada a FITUR: Descubrirés unade las ferias de referencia europea del sector turistico de lamano de
profesionales del sector; conoceras dos casos reales de éxito presentados por dos directivos de prestigio y tendras
la oportunidad de interaccionar con ellos.

Presentacion

Las decisiones de distribucion del producto representan un reto paralos gestores de alojamientos turisticos. Ladireccion del érea
comercial tienelafuncion de comercializar la oferta de alojamiento y los servicios del establecimiento entre los diferentes canales de
distribucién. En este curso, que forma parte del programa del Master en Administracion y Direccion de Alojamientos Turisticos de la
Fundacion UdG: Innovacion y Formacion, se capacitaraa alumnado para analizar las oportunidades de negocio mediante el andlisis
de posicionamiento del producto y laidentificacion de mercadosy usuarios éptimos, y para eleccionar aguell os canales més
adecuados y rentables en funcién del plan estratégico de negocio establecido.

El curso concluye con unavisita guiada a la Feria Internacional de Turismo de Madrid (FITUR), donde se conoceran dos casos reales
de éxito presentados directamente por dos directivos de prestigio del sector, con la consiguiente oportunidad de interaccionar con
ellos. Tras lavisita, se han organizado actividades complementarias rel acionadas con la gestidn de |os alojamientos turisticos y €l
conocimiento de casos de éxito en la ciudad. El estudiante debera hacerse cargo de |os gastos de transporte y alojamiento derivados de
lavisita. La coordinacion del curso ofrecera opciones organizadas para abaratar €l coste de lavisita

Objetivos

¢ |dentificar los valores diferencial es de nuestro producto y analizar las ventgjas frente ala competencia.

¢ Conocer las variables clave ala hora de disefiar 0 gestionar un plan de negocio y su influencia en la distribucion.

¢ Conocer las caracteristicas particulares de |os mercados, asi como de los clientes, paraidentificar oportunidades de acuerdo
con € posicionamiento del producto y el plan estratégico.

¢ |dentificar todas las opciones de distribucidn con sus caracteristicas para ser capaces de seleccionar aquellas més adecuadas a
nuestro producto.

¢ Familiarizarse con €l proceso de transformacion digital en el sector de los a ojamientos turisticos y conocer las nuevas
tendencias en la distribucion.

¢ Descubrir de lamano de profesionales del sector una de las ferias de referenciaanivel europeo en el sector turistico (FITUR)
y conocer dos casos reales de éxito presentados directamente por dos directivos de prestigio del sector, con la consiguiente
oportunidad de interaccionar con ellos.

Salidas profesionales

¢ Responsable del &rea comercia en empresas de a ojamiento turistico.
¢ Director/a de establecimiento de alojamiento turistico.

A quien vadirigido
¢ Graduados/as del Grado o Diplomatura en Turismo que deseen convertirse en gestores de al ojamientos turisticos.
¢ Graduados/as de otros grados universitarios que quieran especializarse en €l ambito del marketing y la comercializacion en
alojamientos turisticos.
¢ Profesionales del sector con laintencidén de mejorar sus conocimientos, desarrollar nuevas aptitudesy tener nuevas
experiencias profesionales.



Requisitosde admision
Formacion universitaria en Turismo y/o Direccidn de Alojamientos Turisticos o similares, o bien experiencia profesional acreditada
en este ambito.

Plan de estudios
Sistemas de Distribucion de las Empresas de Alojamiento Turistico (3 ECTYS)

En esta asignatura se capacitard al alumnado para analizar las oportunidades de negocio mediante el andlisis de posicionamiento del
producto y laidentificacién de mercados y usuarios 6ptimos, y también para que sepa seleccionar aquellos canales mas adecuados y
rentables en funcidn del plan estratégico de negocio establecido.

Posicionamiento

Plan estratégico

Mercadosy usuarios

El mapadeladistribucion

Digitalizacion y tendencias

AsistenciaguiadaalaFeriade Turismode FITUR en Madrid

Guia docente

Competencias

Identificar los valores diferencial es de nuestro producto y analizar las ventgjas frente ala competencia.

Conocer las variables clave ala hora de disefiar o gestionar un plan de negocio y su influencia en la distribucion.

Conocer las caracteristicas particulares de los mercados, asi como de los clientes, paraidentificar oportunidades de acuerdo
con €l posicionamiento del producto y el plan estratégico.

I dentificar todas las opciones de distribucidn con sus caracteristicas para ser capaces de seleccionar las més adecuadas a
nuestro producto.

Familiarizarse con € proceso de transformacion digital en el sector de los a ojamientos turisticos y conocer las nuevas
tendencias en la distribucion.

Descubrir de lamano de profesionales del sector una de las ferias de referenciaanivel europeo en el sector turistico (FITUR)
y conocer dos casos real es de éxito presentados directamente por dos directivos de prestigio del sector, con la consiguiente
oportunidad de interaccionar con ellos.
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Titulacion
Curso de Especializacion en Sistemas de Distribucion de las Empresas de Alojamiento Turistico por la Fundacion UdG: Innovacion 'y
Formacion

M etodologia

L os profesionales que imparten docencia dedican el 50% de | as sesiones lectivas a los conceptos tedricos relevantes de cada temética,
y el 50% restante, al estudio de casos préacticos reales.

Sistema evaluacion

» Asistenciaminimaa 80% de |as sesiones lectivas.
* Resolucion de casos précticos evaluables en €l aulay de forma auténoma.

Financiacion

Financiacion

Fundacion Estatal parala Formacion en el Empleo - FUNDAE
(anteriormente Fundacién Tripartita)

L os trabajadores de una empresa privada, a quienes la empresa pague la matricula, tienen la posibilidad de bonificarlaatravés de la
Fundacion Estatal parala Formacién en € Empleo - FUNDAE (anteriormente conocida como Fundacién Tripartita)

Para gestionar esta bonificacién debéis poneros en contacto con el Departamento de Recursos Humanos de vuestra empresa.
Para mas informacion, clic agui.

Podéis resolver vuestras dudas enviando un correo electrénico a: economia.fundacioif @udg.edu

Cuadro docente

Direccion

Yassine Bouallala

Graduado en Turismo. Méster en Economia de Empresa e | ntegracion Econdémica Europea por la Universitat de Girona. Profesor

asociado de la Facultad de Turismo de la UdG en los estudios de grado y de master, y director general del Torremirona Relais Hotel
Golf & SPA. Anteriormente fue director general de dos establecimientos de cuatro estrellas de referencia en la Costa Brava.

Jordi Comas

Formado en la Universitat de Girona en Ciencias Econdmicas. Es también doctor y profesor en la Facultad de Turismo de esta misma
universidad. Director del Institut de Recercaen Turisme de la Universitat de Girona (INSETUR). Previamente habia sido coordinador
del Méster en Planificacion y Direccién del Turismo en estamisma facultad. Con un gran recorrido en el sector econémico, ha
desarrollado su carrera profesional en diversas empresas de la provincia de Girona en diferentes sectores.

Coordinacion

I saac Coll

Diplomado en Ciencias Politicas y de la Administracion. Méaster en Trabajo, Relaciones Laborales y Recursos Humanos por la
Universitat de Girona. Actualmente es el responsable del Area de Administracion, Recursos Humanosy Compras de
Torremirona Relais Hotel Golf & Spay consultor especialista en recursos humanos, administracion y finanzas en Costa Brava


https://www.fundae.es/Pages/default.aspx

Consulting Group.

Pedro Garcia

Graduado en Turismo por la Universitat de Girona. Con experiencia previa como asistente de direccién y en los departamentos de
Front Desk y Guest Relations en establecimientos hoteleros de 4 y 5 estrellas de la Costa Bravay las Islas Canarias. Actualmente es
consultor especialista en gestion de costes, control de empresas, hosteleriay turismo en Costa Brava Consulting Group.

Profesorado

Javier Sancho

Licenciado en Psicologia por la Universidad Complutense de Madrid, Master en Administracion y Direccién de Empresas por la
Universidad Politécnica de Madrid y Méster en Gestidn de Organizaciones Turisticas por esta misma universidad. Su trayectoria se ha
desarrollado en ambitos de direccion en el area de ventas en distintas empresas tanto nacional es como internacionales; es un
profesional con gran experienciaen laomercializacion y distribucién hotelera. Actualmente es el director de ventas para Europay
responsable de | as relaciones con laindustria paralaregion de EMEA en Hilton Worldwide.

*Ladireccion sereserva el derecho de modificar €l equipo docente, si fuera necesario, para garantizar €l nivel de calidad y categoria
profesional.

Entidades colaborador as
Hilton Hotels & Resorts

(@
Hilto

HOTELS & RESORTS

Unié d’Empresaris
d’Hostaleria i Turisme
COSTA BRAVA CENTRE

ASSOCIACIO
DHOSTALERIA
GIRONA

Campings in Girona

L/ Costa Brava
7A< Pirineus



ASSOCIACIO

Whe TURISTICA

APARTAMENTS

. COSTA BRAVA
PIRINEU DE GIRONA

Entidades promotoras

Fundacio Universitat de Girona: Innovacio i Formacio
——
Universitat de Girona

Fundacio UdG:

Innovacio i Formacio
—

Costa Brava Consulting Group

CBCG



Sistemas de Distribucion de las Empresas de Alojamiento Turistico

Inicio curso: 07/01/2019

Fecha Ultima sesion presencial: 25/01/2019
Fin curso: 25/01/2019

Fecha cierre acta evaluacion: 16/02/2019

Sesiones | nfor mativas

Fecha Hora Lugar
Sesién informativa 1 11/06/2018 18:00 Parc Cientifici Tecnologic de laUdG. Edifici Giroempren. Aulari
4-5
Sesién informativa 2 24/09/2018 18:00 Parc Cientific i Tecnologic delaUdG. Edifici Giroempren. Aulari
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Calendario
Fecha Lugar I nicio mafiana Fin mafiana Inicio tarde Fin tarde
7/1/2019 Parc Cientifici 17:00 21:.00
Tecnologic UdG.
Aulab
8/1/2019 Parc Cientifici 17:00 21:00
Tecnologic UdG.
Aulab
9/1/2019 Parc Cientific i 17:00 21:00
Tecnologic UdG.
Aulab
10/1/2019 Parc Cientifici 17:00 21:00
Tecnologic UdG.
Aula5
11/1/2019 Parc Cientifici 17:00 21:.00
Tecnologic UdG.
Auladel'ICE
25/1/2019 Sortida FITUR 17:00 21:00

(Madrid)
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