curso | 19 - 21 set
10:00 - 14:00

feedback | 4 out
10:00 - 12:00 FERROL

curso | 19 - 21 set
16:00 - 20:00

feedback | 4 out
16:00 - 18:00

curso | 21 - 23 set

10:00 - 14:00
feedback | 5 out
10:00 - 12:00
curso | 21 - 23 set
16:00 - 20:00
feedback | 5 out

16:00 - 18:00
PONTEVEDRA

curso | 26 - 28 set
10:00 - 14:00

feedback | 10 out
10:00 - 12:00

curso | 26 - 28 set
16:00 - 20:00

feedback | 10 out
16:00 - 18:00

curso | 28 - 30 set
10:00 - 14:00
feedback | 11 out

10:00 - 12:00 OURENSE

curso | 28 - 30 set
16:00 - 20:00
feedback | 11 out

16:00 - 18:00
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EPUTACION
ONTEVEDRA

/ABANCA

thCIB

XUNTA
DE GALICIA

PEMES TURISTICAS GALEGAS

BOLSAS INTERNACIONAIS DE CONTRATACION



MODULO |

O

-

=5

°

—

Q.

Y 1. Andlise e desefio de produto
O

_= 2. Produtos existentes e lanzamento
.2 de novos produtos
(8

[\ o :
E 3. PuUblico obxectivo
(8]

4. Paquetizacion
5. Principais mercados emisores
6. Anélise DAFO.

Actividades: Presentacion de produ-
to/ servizo; concepto e diferenciacion.
Como facer unha ficha técnica de pro-
duto. Desenvolvemento dun paquete
de servizos combinados, ect..

Este programa, organizado pola Secretaria Xeral para
o Turismo e a Feira Internacional de Galicia, establece
tres médulos de formacion, tras os cales os inscritos
seran quenes de:

- Delimitar segmentos de clientes, mercados € inter-
mediarios axeitados, ademais das principais canles de
comercializacion no sector turistico.

- Definir o seu produto e as sUas vantaxes competiti-
vas e plasmar isto nos seus eixos de comunicacion e
promocion.

- Realizar con efectividade o proceso de negociacion,
venda, seguemento e peche de operacions.

MODULO i

14

sector turistico

1. O servizo de marketing na empresa

2. Os novos medios de comunicacion
e marketing online

3. Marketing relacional. Redes Sociais

4. Xestion da presencia empresarial
nas Redes Sociais. A figura do Com-
munity Manager

5. Como realizar unha campafia de
marketing online.

Actividades: Revision dalguns exemplos
de material promocional. Analise dal-
guns exemplos de webs, ect..

metodoloxia do curso

Estableceranse grupos reducidos cun maximo de 16
inscritos, que deste xeito poderan participar en todas
as dinamicas e expoier as particularidades da sua
empresa. O curso combinara:

- Clases presenciais (tres sesions de catro horas cada
unha).

- Seguemento individual online ou telefénico.

- Sesioén de posta en comun tras a finalizacion do cur-
so. FEEDBACK.

MODULO lII
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:2 1.Tipos de clientes: axencias, GDS,
g portais online, centrais hoteleras
O
(o] 2. Cupos e periodos de release
S
c 3. Prezo, condicions econdmicas e

politicas de cancelacion
4. A entrevista de vendas
5. Secuencia de venda

6. Seguimento e peche.

Actividades: Seleccion de Touropera-
dores. Anélise de exemplos de tipos de
contratos, ect..

cronoloxia e calendario do curso

O curso terd unha duracién de 12 horas presenciais
distribuidas en 3 sesions en horario de mafna ou de tar-
de dependendo da cidade. O seguemento online seré
de 6 horas para cada inscrito (entre a data de remate
do curso e o comezo do feedback) e a sesion de posta
en comun durara 2 horas.

As datas e lugares de celebraciéon do curso atdépanse
no reverso desta paxina.

maximo de 16 alumnos por curso e minimo de 10




