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El peso del sector turístico en Galicia ha crecido de forma considerable. Tanto es 
así que el sector turístico representa más del 10% del PIB y del 11% del em-
pleo generado en Galicia. Y presentando además unas perspectivas futuras, en 
un escenario de incipiente recuperación económica, muy favorables.

Se hace necesario, de cara a aprovechar las oportunidades que el entorno pre-
senta, un importante esfuerzo en innovación y en mejora de la gestión de las 
empresas del sector turístico. Y para ello es fundamental la mejora de la capaci-
tación profesional de los gestores a través de la formación.

Conscientes de esta situación, desde el Clúster Turismo de Galicia se ha plan-
teado a la Escuela de Negocios Afundación el desarrollo de un conjunto de 
acciones formativas que incidan en este objetivo de mejora la capacitación 
directiva de los empresarios y gerentes de las empresas de su ámbito. Des-
de nuestra experiencia, hemos considerado que el primer paso lógico para aco-
meter un proceso de profunda transformación sectorial es la sensibilización de 
los empresarios y directivos, de aquellos que pueden realmente iniciar procesos 
de transformación en sus negocios, tomar conciencia de esa necesidad de cam-
bio, y a partir de ahí aportar herramientas, modelos y destrezas que permitan 
mejorar la gestión de sus empresas y los resultados de las mismas.

La acción central de este proceso formativo la compone el Programa de Desa-
rrollo Directivo, al que hemos subtitulado “6 PILARES PARA LA MEJORA DE 
LA GESTIÓN”. Este subtítulo corresponde a una estructura de programa que 
contempla 6 sesiones, de 8 horas de duración cada una, en la que se tocarán 
otros tantos aspectos considerados prioritarios para la mejora de la gestión de 
las empresa, siempre contemplados con una óptica gerencial.

EL OBJETIVO



1. ESTRATEGIAS DE 
DIFERENCIACIÓN EN LA 
EMPRESA TURÍSTICA

2.  ANÁLISIS ECONÓMICO-
FINANCIERO: LA BASE PARA 
CONOCER LA SITUACIÓN DE 
MI EMPRESA.

3.  LA EXCELENCIA EN EL 
SERVICIO AL CLIENTE.

4.  EL CONTROL Y 
SEGUIMIENTO DE LA 
ACTIVIDAD, LOS RESULTADOS 
Y LA ESTRATEGIA DESDE UNA 
ÓPTICA DIRECTIVA.

5.  EL MARKETING DIGITAL 
EN EL MUNDO TURÍSTICO.

6.  LIDERAZGO Y DIRECCIÓN 
DE PERSONAS.

EL PROGRAMA

CONTENIDO Y 
ESTRUCTURA

1.

4.

1.1 CONCEPTO DE PRODUCTO Y POSICIONAMIENTO
1. 2 DIFERENCIACIÓN POR TIPOLOGÍA DE CLIENTES
1.3 DIFERENCIACIÓN POR TIPOLOGÍA DE PRODUCTO
1.4 DIFERENCIACIÓN Y ESTRATEGIAS COLABORATIVAS

4.1  EL SEGUIMIENTO COMO RESPONSABILIDAD 
DIRECTIVA. CONCEPTOS INTRODUCTORIOS.
4.2  EL SEGUIMIENTO DE LA ACTIVIDAD: INDICADORES DE 
LOS PROCESOS OPERATIVOS BÁSICOS Y RELACIÓN CON 
EL SEGUIMIENTO A NIVEL DE DIRECCIÓN.
4.3  EL SEGUIMIENTO DE LOS RESULTADOS
4.4  EL SEGUIMIENTO DE LA ESTRATEGIA
4.4  EL CUADRO DE MANDO INTEGRAL EN LA PRÁCTICA Y 
COMO SÍNTESIS

ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACIÓN 
EN LA EMPRESA TURÍSTICA

EL CONTROL Y SEGUIMIENTO DE 
LA ACTIVIDAD, LOS RESULTADOS 

Y LA ESTRATEGIA DESDE UNA 
OPTICA DIRECTIVA



2.

5.

3.

6.

2.1 LOS ESTADOS ECONÓMICO-FINANCIEROS COMO UN 
SISTEMA DE INFORMACIÓN A LA DIRECCIÓN
2.2 EL DIAGNÓSTICO ECONÓMICO-FINANCIERO: ¿CUAL ES 
LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA EMPRESA?
2.3 EL ANÁLISIS DE RATIOS: PRINCIPAIS RATIOS DE GESTION 
Y CONTROL ECONOMICO-FINANCEIRO
2.4  EL NECESARIO EQUILIBRIO FINANCIERO

5.1 INTRODUCCIÓN AL MARKETING DE ATRACCIÓN
5.2 FASES Y HERRAMIENTAS DISPONIBLES EN UNA 
ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL TURÍSTICO
5.3 OPTIMIZACIÓN DE NUESTRA WEB. USABILIDAD, 
MOTORES DE RESERVAS, CONTENIDOS, ETC.
5.4 MÉTRICAS. LO QUE NO SE MIDE NO SE PUEDE 
MEJORAR. ¿QUÉ DEBEMOS SABER DE NUESTRAS ACCIONES 
EN INTERNET?
5.5 EL PLAN DE MARKETING DIGITAL. POR DÓNDE 
EMPEZAR.

3.1 INTRODUCCIÓN
3.2  SUPERANDO LAS EXPECTATIVAS DEL CLIENTE
3.3 TÉCNICAS Y HERRAMIENTAS EN LA ATENCIÓN AL CLIENTE.
3.4 CÓMO PASAR DE MODELOS REACTIVOS A MODELOS 
PROACTIVOS DE VENTAS.
3.5 LA TÉCNICA DE LAS 4 LLAVES COMO MODELO 
POSITIVO EN VENTAS.
3.6 CÓMO GENERAR IMPRESIONES POSITIVAS EN VENTAS.
3.7 MANEJAR LAS HABILIDADES DE COMUNICACIÓN.
3.8 CÓMO MEJORAR NUESTROS RESULTADOS A TRAVÉS 
DE LAS TARJETAS DE FIDELIZACIÓN.

6.1 LIDERAZGO Y DIRECCIÓN DE PERSONAS
6.2 LAS COMPETENCIAS EMOCIONALES DEL 
DIRECTIVO. MODELOS DE AUTODIAGNOSTICO
6.3 LA DIRECCIÓN DE LOS COLABORADORES
6.4  LA ADQUISICIÓN Y EL CAMBIO DE HÁBITOS

ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO: 
LA BASE PARA CONOCER LA SITUACIÓN 

DE MI EMPRESA.

EL MARKETING DIGITAL EN EL 
MUNDO TURISTICO

LA EXCELENCIA EN EL 
SERVICIO AL CLIENTE

LIDERAZGO Y DIRECCION 
DE PERSONAS



Bachelor en Economía por la Universidad 
de Buckingham. MBA por la Escuela de Ne-
gocios Afundación. Ha sido Responsable 
de Producto en Emetel Sistemas, y Respon-
sable de Área de Negocio en ExternalWare 
Ibérica. Fundador de vino-albarino.com, de 
Esterea Comunicación Digital y Gerente de 
Buscadestinos.com. Profesor colaborador 
de la Escuela de Negocios Afundación en 
las áreas de Publicidad Digital, Marketing 
Online y Posicionamiento en Buscadores.

Licenciada en Filología Semítica por la Uni-
versidad Complutense de Madrid. MBA por 
Instituto de Empresa. Máster de Marketing 
por ESIC y Máster Internacional en Coaching 
Ejecutivo por AECOP. Ha sido Directora de 
Compras y Logística de la ONU en New Yor 
y Copenhague, Jefa de Exportación en SOS 
Cuétara y Chupa Chups, y Asesora de Co-
mercio Exterior en las Oficinas Comerciales 
de la Embajada de España en Egipto y Reino 
Unido. Actualmente es profesora de Habi-
lidades Directivas de Escuelas de Negocio 
como Icade, Lasalle o Fundesem, y de múlti-
ples empresas. Socia Fundadora y Directora 
de MILVIDAS S.L., empresa especializada en 
formación y coaching ejecutivo.

Licenciado en Psicología por la Universidad 
Autónoma de Madrid. Máster en Dirección 
de Recursos Humanos por ADM Business 
School y Coach Certificado por IESEC Hu-
man. Entre otros puestos, ha sido Jefe de 
Sección en Carrefour y Jefe de Sector en 
Leroy Merlin.  Socio fundador de Huertas 
Consulting. Profesor colaborador de la Es-
cuela de Negocios Afundación.

Licenciado en CC.Empresariales y Diploma-
do en Auditoría por la Universidad de Vigo. 
Ha sido Director de Control de Gestión y 
Director de Operaciones de Conservas An-
tonio Alonso y Director Gerente del Grupo 
Esypro. Desde 1992 es Profesor Asociado 
de la Universidad de Vigo y de la Escuela de 
Negocios Afundación, en la que ha sido di-
rector del programa Executive MBA. Socio-
consultor de DPI Consultores.

Bachelor in International Business por la 
Universidad del Ulster. Executive MBA por 
la Escuela de Negocios Afundación y PDD 
por IESE. Ha sido Controller en Russula 
Corporation, y Director Financiero en Gru-
po Jaerod, Bricoking y Krack Zapaterías. 
Actualmente es Director Financiero del RC 
Deportivo de La Coruña. Presidente de la 
Asociación de Alumnos de la Escuela de 
Negocios Afundación

Licenciado en Ciencias Económicas por la 
Universidad de Santiago de Compostela. 
MBA por Instituto de Empresa. Entre otros 
puestos, ha sido Director del Hotel San Car-
los, Director del Centro de Negocios Santiago 
y Director General de pQliar Consulting. Ac-
tualmente es Director Gerente de ClinQsan-
tiago, y Consultor en Adapta Consultores.

PROFESORES

José Alcañiz Lorenzo

Arancha Gayoso Megía

Jesús Huertas DuqueGerardo Estévez Suárez

José González-Dans Vázquez

Celso Martínez Míguez



www.afundacion.edu

Coste gratuito para empresas pertenecientes al Cluster Turismo de Galicia.
Plazas limitadas (máximo 25 asistentes). Aceptación de las inscripciones por 

riguroso orden de inscripción en

www.afundacion.edu/noticias/inscripcion/

FICHA TÉCNICA

20 y 27 de octubre, 
10, 17 y 24 de noviembre, 
y 1 de diciembre de 2015

Horario: 9.30 a 14.30 / 16 a 19 

Lugar de celebración: 
Santiago de Compostela 
(Centro Social Abanca, 

Plaza de Cervantes) 

FECHAS & HORARIO LOCALIZACIÓN



986 49 32 52 · Avda. Madrid, 60
vigo@escueladenegociosafundacion.com

981 18 50 35 · Ronda de Nelle,31
coruna@escueladenegociosafundacion.com

Campus VIGO

www.escueladenegociosafundacion.com

Campus A CORUÑA


