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ANEXO Il - COMPETENCIAS DIGITALES PARA EL SECTOR TURISTICO

INDICE DE CONTENIDOS

Iniciacion al Marketing Digital para Negocios Turisticos- Nivel Basico

Objetivo: Comprender los principios basicos del marketing digital aplicado al sector
turismo.

Contenido: Fundamentos de SEOQ, introduccién a redes sociales, marketing de contenidos.
Herramientas: Google Analytics, Hootsuite, Mailchimp, redes sociales, etc.
Contenidos
Moédulo 1: Fundamentos del Marketing Digital
Introduccion al Marketing Digital
e Definicidny conceptos basicos.
¢ Importancia del marketing digital en el sector turistico.
Plan de Estrategia Digitales
e Contenido
e Seguimiento del plan
Moédulo 2: Fundamentos de SEO (Optimizacién de Motores de Blusqueda)
Conceptos Basicos de SEO
e Definicidny objetivos.
e Factores de clasificaciéon y algoritmos de busqueda.
Investigacion de Palabras Clave
e Identificacion de palabras clave relevantes para el negocio turistico.
e Herramientas de investigacion de palabras clave.
Médulo 3: Introduccion a Redes Sociales
Importancia de las Redes Sociales para Negocios Turisticos
e Beneficios de estar presente en redes sociales.
e Principales plataformas sociales para el sector turistico.
Estrategias de Social Media Marketing
e Creacion de perfiles de empresa en redes sociales.

e Estrategias de contenido y publicacidn.
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Moédulo 4: Marketing de Contenidos
Conceptos Basicos de Marketing de Contenidos
e Definicidny objetivos.
e Tipos de contenido efectivos para negocios turisticos.
Creacion de Contenido Atractivo
e Desarrollo de contenido relevante y atractivo para el publico objetivo.
e Uso deimagenes, videos y texto en la estrategia de contenido.
Moédulo 5: Estrategias Integradas de Marketing Digital
Integracion de SEO, Redes Sociales y Marketing de Contenidos
e Codmo combinar estrategias para obtener resultados éptimos.
e Ejemplos de campanas exitosas en el sector turistico.
Médulo 6: Aspectos Legales y Eticos
Cumplimiento Legal y Etico
e Consideraciones legales y éticas en el marketing digital.

e Proteccidén de datosy privacidad del usuario.
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Gestion de Motores de Reserva. Nivel Intermedio.

Objetivo: Mejorar la eficacia de los motores de reserva para maximizar la ocupaciény las
ventas.

Contenido: Técnicas de optimizacidon de motores de reserva, analisis de rendimiento,
integracion.

Herramientas: BookingSuite, SiteMinder, ResNexus, otras

Contenidos

Moédulo 1: Fundamentos de Optimizacion de Motores de Reserva
Repaso de Conceptos Basicos de Motores de Reserva

e Breve recordatorio sobre el funcionamiento de los motores de reserva en la
hosteleria.

e Importancia de la optimizacién para mejorar la visibilidad y las reservas.
Principales Factores de Optimizacion

e Analisis de tarifas y disponibilidad.

e Estrategias de marketing y promocion.
Tipos de Motores de Reserva y Plataformas

e Evaluacion de diferentes opciones de motores de reserva disponibles en el
mercado.

e Comparativa de funcionalidades y caracteristicas clave.
Médulo 2: Configuracion del Motor de Reserva
Personalizacion
e Configuracion detallada de tarifas
e Restriccionesy politicas de cancelacion.
Integracion con Sistemas Externos
e Integracidn con sistemas de gestidon hotelera (PMS) y canales de distribucion.
e Automatizacion de procesosy sincronizacion de datos en tiempo real.
Mddulo 3: Andlisis de Datos y Optimizacion
Analisis basico de Datos de Reservas
e Utilizacidon de herramientas para el seguimiento del rendimiento.
e Analisis basico de la informacién

Optimizacion Continua del Motor de Reserva
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e Introducciodn a las tarifas dinamicas
Maddulo 4: Estrategias de Marketing Integradas
Marketing Directo a Través del Motor de Reserva

e Desarrollo e implementacion de campanas bdsicas de marketing
personalizadas dentro del proceso de reserva.

e Introduccidn ala segmentaciény targeting.
8. Gestion de Relaciones con Clientes (CRM)

e Integracion de sistemas CRM para la gestidn integral de las relaciones con los
clientes.

e Introduccién de datos y seguimiento
Moédulo 5: Cumplimiento Normativo y Mejora Continua
9. Cumplimiento Normativo y Proteccion de Datos

e Actualizacion sobre las ultimas regulaciones y normativas en materia de
proteccion de datos y privacidad.

e Seguimiento de medidas de seguridad y procedimientos para garantizar el
cumplimiento.



Financiado por ".E' o JUNTA DE

»
[ [l {a Unidn Eur Plan de Recuperacisn, B ey R.A
a ar a g E.Ll s W Transformacion y Resiliencia T T EXTREMADU
Ca NextGenerationEU Y
_aceres S

Campanas basicas de Marketing Digital para el Turismo — Nivel
Intermedio

Objetivo: crear campanas basicas en varios canales

Contenido: Marketing en buscadores (SEM), publicidad en redes sociales, campanas de
email marketing.

Herramientas: Google Ads, Facebook Ads Manager, MailChimp
Contenidos
Modulo 1: Marketing en Motores de Blusqueda (SEM)
Introduccion al SEM
e Conceptos basicos de SEMy su importancia en el turismo.
e Diferencias entre SEOy SEM.
Creacion de Campanas SEM
e Seleccion de palabras clave relevantes para el sector turistico.
e Configuracion de anuncios en plataformas como Google Ads.
Optimizacion de Campanas

e Analisis de métricas clave como CTR (Click-Through Rate) y ROl (Return on
Investment).

o Estrategias para mejorar el rendimiento de las campafnas SEM.
Médulo 2: Publicidad en Redes Sociales
Fundamentos de Publicidad en Redes Sociales
e Importancia de la presencia en redes sociales para el turismo.

e Introduccion a plataformas publicitarias como Facebook Ads e Instagram
Ads.

Creacion de Anuncios en Redes Sociales
e Disefio de anuncios atractivos y relevantes para el publico objetivo.
e Segmentacién demograficay por intereses para maximizar el alcance.
Optimizacion y Seguimiento de Campanas
e Evaluacion del rendimiento de los anuncios en redes sociales.
e Ajuste de estrategias y presupuestos segun los resultados obtenidos.
Moédulo 3: Campaias de Email Marketing

Conceptos Basicos de Email Marketing
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e Beneficios del email marketing en el sector turistico.
e Principales componentes de una campafia de email marketing efectiva.
Disefno y Creacion de Campafias

e Creacion de listas de correo segmentadas segln intereses y
comportamientos.

e Diseno de correos electrénicos atractivos y con llamados a la accion claros.
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Uso de CRM para el Sector Turistico — Nivel Intermedio

Objetivo: Utilizar funcionalidades de CRM para mejorar la relaciéon con los clientes.

Contenido: Segmentacion de clientes, automatizacion de marketing, analisis de datos de
clientes.

Herramientas: Salesforce Marketing Cloud, HubSpot CRM, Pipedrive, otras
Contenidos
Médulo 1: Introducciéon al CRM en el Turismo
Conceptos Basicos de CRM
e Repaso de los fundamentos del CRM y su importancia en el sector turistico.
e Beneficios del uso de CRM para la gestion de relaciones con los clientes.
Configuracion de un CRM
e Configurar aspectos basicos del CRM para una empresa turistica.
Moddulo 2: Operativa del CRM
Gestion de Contactos y Clientes

e Captura, almacenamientoy actualizacion de informacién de clientes en el
CRM.

e Organizacion de contactos en listas y segmentos para una gestion eficiente.
Seguimiento de Interacciones

o Registroy seguimiento de todas las interacciones con los clientes a lo largo
deltiempo.

e Gestion de actividades como llamadas, correos electrénicos y reuniones.
Modulo 3: Segmentacion y Personalizacion
Segmentacion de Clientes
e Segmentacion
e Utilizacion de criterios para segmentar la base de datos de clientes.

e Segmentacién basada en comportamientos, preferencias y datos
demograficos.

Personalizacidon de la Experiencia del Cliente

o Estrategias para ofrecer experiencias personalizadas a los clientes a lo largo
de su ciclo de vida.

e Uso de datos del cliente para adaptar mensajes y ofertas.

Mddulo 4: Automatizacion basica de Procesos
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Automatizacién de Marketing

e Implementacién de flujos de trabajo automatizados para campanas de
marketing.

e Automatizacion de correos electréonicos, mensajes de texto y notificaciones.
Automatizacion de Servicio al Cliente

e Configuracion de respuestas automaticas y workflows para la atencién al
cliente.

Modulo 5: Analisis de Datos y Métricas
Analisis de Datos del Cliente

e Utilizacion de herramientas de analisis para comprender el comportamiento
y las preferencias del cliente.

e Identificaciéon de tendenciasy patrones a través de analisis de datos.
Métricas Clave de CRM

e Evaluacidn de métricas clave como la tasa de conversion, el valor del cliente
y la retencion.

e Interpretacion de informesy paneles de control para tomar decisiones
informadas.

Modulo 6: Integracion con Otros Sistemas
Integracion con Sistemas Externos

e Introduccion a laintegracion del CRM con otros sistemas de gestion hotelera
y turistica.

e Sincronizacion de datos entre el CRM, el PMS y los motores de reserva.
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Estrategias Avanzadas de Marketing para la Industria Turistica -
Nivel Avanzado

Objetivo: Crear y gestionar estrategias de marketing integrales para maximizar el retorno de
inversion.

Contenido: Planificacién de marketing omnicanal, campanas publicitarias avanzadas,
medicién y analisis de resultados.

Herramientas: Hootsuite Enterprise, Google Analytics 360, Sprout Social, otros
Contenidos
Médulo 1: Planificaciéon de Marketing Omnicanal

Conceptos Basicos de Marketing Omnicanal

e Introduccion a la estrategia de marketing omnicanal y su importancia en el
turismo.

e Beneficios de laintegracién de multiples canales de comunicacién para
alcanzar a los clientes.

Desarrollo de un Plan de Marketing Integral

e Definicidn de objetivos de marketing claros y alcanzables.

e Identificacion de audiencias objetivo y segmentacién efectiva.
Seleccidén de Canales y Plataformas

e Evaluacion de canalesy plataformas de marketing disponibles, como redes
sociales, email, publicidad en lineay mas.

o Estrategias para elegir los canales mas adecuados segun el publico objetivoy
los objetivos de marketing.

Moédulo 2: Campaiias Publicitarias Avanzadas
Creacion de Mensajes y Contenidos Impactantes
e Desarrollo de contenido publicitario creativo y persuasivo.
e Personalizacién de mensajes para diferentes segmentos de audiencia.
Implementacion de Estrategias Publicitarias Avanzadas

e Utilizacion de técnicas de segmentacion avanzada para llegar a audiencias
especificas.

e Configuracion de campanas publicitarias en plataformas como Google Ads,
Facebook Ads, etc.

Optimizacion Continua de Campanas

e Monitoreo regular del rendimiento de las campafias publicitarias.
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e Ajuste de estrategias y presupuestos segun los resultados obtenidos.
Moddulo 3: Medicidn y Analisis de Resultados
Definicion de KPls y Métricas de Exito

e Identificacion de los indicadores clave de rendimiento (KPIs) para cada canal
y campanfa.

e Establecimiento de objetivos medibles y realistas.
Herramientas de Analitica y Seguimiento

¢ Uso de herramientas de analisis web y seguimiento de conversiones para
medir el rendimiento.

e Interpretaciéon de datos y generacion de informes para identificar tendencias 'y
areas de mejora.

Maddulo 4: Optimizacion y Estrategias Continuas
Analisis de Retorno de Inversion (ROI)
e Calculoyevaluacién delretorno de inversion de las campanas de marketing.
e Implementacion de estrategias para mejorar el ROl a lo largo del tiempo.
Estrategias de Marketing Continuas
e Desarrollo de un enfoque de marketing iterativo y basado en datos.

e Experimentacion con nuevas ideas y tacticas para mantener la relevanciay la
efectividad.
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Gestion Avanzada de Revenue Management en Hoteleria — Nivel
Especializado

Objetivo: Optimizar los ingresos mediante estrategias avanzadas de revenue management.

Contenido: Andlisis de datos de mercado, técnicas de fijacion de precios dinamicos,
herramientas de revenue management.

Herramientas: IDeaS, Duetto, RateGain, otras
Contenidos
Moédulo 1: Fundamentos de Revenue Management
Introduccion al Revenue Management
e Definicion de revenue managementy su importancia en la industria hotelera.
e Principios basicos de optimizacién de ingresos y capacidad.
Conceptos Clave en Revenue Management
e Analisis de demanday oferta en el contexto hotelero.
e Comprension de la elasticidad de precios y la segmentacién de mercado.
Modulo 2: Estrategias de Precios Dinamicos
Pricing Dinamico

¢ Implementacion de estrategias de precios dindmicos basadas en la demanda
y la disponibilidad.

e Utilizacion de herramientas de software para ajustar automaticamente los
precios segun las condiciones del mercado.

Optimizacion de Tarifas

e Técnicas para establecer tarifas 6ptimas en funcion de la demanda prevista 'y
los objetivos de ingresos.

e Anadlisis de competidores y benchmarking de precios.
Mdédulo 3: Gestion de Canales de Distribucion
Distribucion Multicanal

e Maximizacién de la distribucion de habitaciones a través de diferentes
canales, como OTA, GDS y canales directos.

e Implementacion de estrategias de distribucién para optimizar la visibilidad y
la rentabilidad.

Control de Inventario y Overbooking

e Gestidon eficaz del inventario de habitaciones para evitar la pérdida de
ingresos.
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e Estrategias de overbooking y mitigacién de riesgos.
Moddulo 4: Analisis de Datos y Métricas de Desempeno
Analisis Predictivo en Revenue Management

e Uso de andlisis predictivo para pronosticar la demanday optimizar la
disponibilidad de habitaciones.

e Aplicacion de modelos estadisticos y algoritmos de machine learning.
Métricas de Desempeno y Reporting

e ldentificaciony seguimiento de métricas clave de revenue management,
como RevPAR, ADRy Occupancy.

e Elaboraciéon de informes y dashboards para evaluar el rendimiento y tomar
decisiones informadas.
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Inteligencia Artificial para la Prediccion de la Demanda en el Turismo
— Nivel Especializado

Objetivo: Implementar soluciones de IAy machine learning para optimizar operacionesy
servicios.

Contenido: Técnicas de machine learning, conceptos fundamentales de la prediccion de la
demanday como aplicar algoritmos basicos de IA para realizar estas predicciones.

Herramientas: TensorFlow, PyTorch, Amazon SageMaker, otras

Contenidos

Moddulo 1: Introduccion a la Predicciéon de la Demanda
Conceptos Basicos de Prediccion de la Demanda

e Definicidon de prediccién de la demanday su importancia en la planificaciony
gestidn en el sector turistico.

e Ejemplos de aplicaciones de prediccion de la demanda en hoteles,
aerolineas y agencias de viajes.

Tipos de Modelos de Prediccion

e Visidon general de los diferentes tipos de modelos de prediccidn utilizados en
el turismo, como modelos de series temporales, regresiény redes
neuronales.

Modulo 2: Preparacion de Datos
Seleccion y Preprocesamiento de Datos
e Identificacion de las variables relevantes para la prediccion de la demanda.

e Técnicas basicas de preprocesamiento de datos, como limpiezay
transformacion de datos.

Division de Datos

e Técnicas para dividir los datos en conjuntos de entrenamiento, validaciény
prueba.

e Importancia de la validacidn cruzada en la evaluacién de modelos de
prediccion.

Médulo 3: Modelado de Prediccion de la Demanda
Regresion Lineal y No Lineal

e Introduccion a los modelos de regresidony su aplicacién en la prediccién de la
demanda.

e Implementacion de regresion linealy no lineal utilizando bibliotecas de IA
como Scikit-learn en Python.
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Modelos de Series Temporales

e Conceptos basicos de modelos de series temporalesy su aplicacién en la
prediccion de la demanda.

¢ Implementacion de modelos ARIMA y suavizamiento exponencial en Python.
Modulo 4: Evaluacion y Mejora de Modelos
Métricas de Evaluacion de Modelos

e Métricas comunes utilizadas para evaluar modelos de prediccién, como
RMSE, MAE y MAPE.

e Interpretacion de resultados y seleccidon del mejor modelo.
Mejora de la Precision de la Prediccién

e Técnicas para mejorar la precision de los modelos de prediccién, como la
ingenieria de caracteristicas y el ajuste de hiperparametros.

e Importancia del monitoreo continuo y la actualizacién de modelos.



i Financiade por L ]UNTA DE
a l I I ar a la Unién Europea Plan de Recuperacién, R Lol
W Transformacién y Resiliencia Lil

=)
: g DE ESPARIA DE INDUSTRIA, COMERCIC EXTREM
CAaceres NextGenerationEU TURIEHD A, Dl IR A\

Sistemas de Gestién de Propiedades (PMS) con Herramientas Open
Source (gratuitas) — Nivel Especializado

Objetivo: Implementary gestionar un PMS utilizando herramientas de cdédigo abierto.

Contenido: Instalacién, configuraciéon y uso de un PMS open source, personalizaciony
mantenimiento.

Herramientas: HotelDruid, OpenHotel, otras

Contenidos

Modulo 1: Introduccion a los Sistemas de Gestion de Propiedades (PMS)
1. Conceptos Basicos de PMS

e Definicion de sistemas de gestion de propiedades y suimportancia en la
industria turistica.

e Funcionalidades comunes de un PMSy su impacto en la eficiencia operativa.
2. Ventajas de las Herramientas Open Source

e Beneficios de utilizar herramientas de cédigo abierto en comparacién con
soluciones propietarias.

e Visiéon general de las principales herramientas open source para PMS.
Moddulo 2: Instalacion y Configuracion de Herramientas Open Source
3. Seleccion de Herramientas Open Source
e Evaluacion de diferentes herramientas open source disponibles para PMS.

e Consideraciones para la seleccion de la herramienta adecuada segun las
necesidades especificas del negocio.

4. Instalaciony Configuracion Basica

e Pasos parainstalary configurar la herramienta seleccionada en un entorno
local o en la nube.

e Configuracion de parametros basicos, como tipos de habitaciones, tarifasy
politicas de reserva.

Modulo 3: Gestion de Reservas y Clientes
5. Procesamiento de Reservas

e Gestion de reservas entrantes, incluyendo la creacién, modificaciony
cancelacioén de reservas.

e Uso de funciones automatizadas para confirmaciones de reservay
recordatorios de pago.

6. Gestion de Clientes y Estadisticas
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e Creaciony mantenimiento de perfiles de clientes, incluyendo informacién de
contacto y preferencias.

e Generacidén de informes y estadisticas sobre la ocupacién, los ingresos 'y
otros indicadores clave de rendimiento.

Moddulo 4: Integracion y Personalizacion Avanzada
7. Integracion con Otros Sistemas

e Integracion del PMS con otros sistemas y herramientas, como sistemas de
gestidon de ingresos, canales de distribucidon y sistemas de contabilidad.

e Usode APIsy herramientas de integracion para facilitar la comunicacion
entre sistemas.

8. Personalizacion Avanzaday Desarrollo de Funcionalidades Adicionales

e Exploracion de opciones para personalizary extender las funcionalidades del
PMS segun las necesidades especificas del negocio.

e Plugins y mdédulos adicionales
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CRM Open Source para Hosteleria — Nivel Especializado

Objetivo: Utilizar un CRM open source para mejorar la gestion de clientes en hosteleria.

Contenido: Intalacién, configuracion inicial, gestion de contactos, automatizacién y analisis
de datos.

Herramientas: Open CRM, Odoo, otras
Contenidos
Médulo 1: Introducciéon al CRM en Hosteleria
1. Conceptos Basicos de CRM
e Definicion de CRMy su importancia en la industria de la hosteleria.
e Beneficios de utilizar un CRM para la gestidn de clientes y la fidelizacién.
2. Ventajas de los CRM Open Source

e Exploracion de las ventajas de utilizar un CRM open source en comparacion
con soluciones propietarias.

e Visién general de los principales CRM open source disponibles para el sector
de la hosteleria.

Modulo 2: Instalacion y Configuracion Inicial
3. Selecciony Preparaciéon del CRM

e Evaluacion de diferentes opciones de CRM open source y seleccién del mas
adecuado para las necesidades del negocio.

e Preparacién del entorno y requisitos para la instalacién del CRM.
4. Instalaciony Configuracion Basica
e Pasos parainstalar el CRM seleccionado en un entorno local o en la nube.

e Configuracion inicial del CRM, incluyendo la creacion de usuariosy la
configuracién de roles y permisos.

Modulo 3: Gestion de Contactos y Clientes
5. Capturay Gestiéon de Contactos

e Importacién de contactos existentes en el CRMy captura de nuevos
contactos.

e Organizaciony segmentacion de contactos segln criterios relevantes para la
hosteleria.

6. Interacciones con los Clientes

o Registro de interacciones con los clientes, incluyendo llamadas, correos
electrénicos y reuniones.
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Seguimiento de actividades y recordatorios para un seguimiento efectivo de
los clientes.

Moédulo 4: Automatizacién y Analisis de Datos

7. Automatizacion de Procesos

Configuracién de flujos de trabajo automatizados para tareas repetitivas,
como seguimiento de correos electrénicos y recordatorios de seguimiento.

Uso de reglas de negocio para automatizar acciones basadas en eventos
especificos.

8. Analisis de Datos y Reporting

Generacion de informes y analisis de datos para medir el rendimiento del
CRMy la efectividad de las estrategias de gestion de clientes.

Utilizacidon de herramientas de anélisis integradas y personalizacién de
informes segun las necesidades del negocio.
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