CUrso=m

Valencia, 17 de enero de 2010

Al terminar el curso el alumno podra (descripcion de objetivos del curso):

Al terminar el curso el alumno podra desarrollar un plan de negocio sobre SPA u ocio termal.
Adquirir habilidades de direccion y gestion del negocio SPA u ocio termal.

Montar su propia empresa

Ocupar puestos de direccion

Conocimientos previos necesarios:

Haber realizado estudios universitarios (Ingenierias, diplomaturas, licenciaturas, etc) o estar en puestos directivos de
empresas

Accion formativa dirigida a:

Directivos de Empresas de Ocio y Turismo, Estudiantes de Turismo, de Hosteleria y personal del sector turismo

Temas a desarrollar:
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1 El negocio del wellness

-Un poco de historia: de Hipdcrates al XIX, los antibioticos y la New Age
-Tipologia:

Segun la materia prima utilizada

Segun la motivacion

Segun el emplazamiento

-Tendencias que favorecen su desarrollo:
Ritmo de vida acelerado

El cuidar de si mismo estéa bien visto
Esperanza de vida creciente

La juventud como objetivo

La prevencion frente a la curacién

El auge de la medicina complementaria
Fragmentacién del tiempo libre

-Concepto de negocio:

Los usos del agua: movimiento y temperatura
Necesidades

Programas

El programa perfecto: Hidroterapia

Ejercicio fisico

Dieta mediterranea

Querpo/mente

Touch therapy

-Configuracion del producto de salud:
Enfoque de producto: Corporal versus Espiritual
Enfoque de servicio: Salud versus Ocio

2 Analisis de la demanda termal y mercados-objetivo
-Seleccion de mercados-objetivo:

La obsesién del marketing

¢,Coémo creamos un cliente?

¢,Coémo vender bienestar?

-Segmentos y necesidades:

Expresas, latentes e incipientes

-Segmentos en turismo de salud:

RX, RR, NRR

-g)Con cuantos segmentos se debe trabajar?
-Segmentacion del turismo de salud en Espana
-S8egmentacion en dayspa o balneario urbano

3 Analisis estructural de la industria termal y de turismo de salud
-Antecedentes y causas de la situacion actual

- crisis del paradigma

-Definicion de la industria segun el modelo de Porter
-Lbs competidores en la industria balnearia
-Rivalidad entre competidores

-Entorno de la industria

-La amenaza de incorporacion de nuevas empresas
-[a presion de los productos sustitutivos

-El poder de maniobra de los compradores

-El poder de maniobra de los proveedores

4 Andlisis de demanda y competitivo

-Discusion sobre la teoria de la competencia aplicada a los balnearios:

Las 3 ps de Yesawich: precio-producto-proximidad, aplicado al sector

Fair-share y market-share

-Facturacion-cuotas de mercado y mix de negocio del mercado termal y del mercado de turismo de salud
-Set competitivo y analisis de penetracion de mercado

-Analisis del set competitivo respecto de los KFS del sector

5 Analisis estratégico

-gJQué es una estrategia de negocio? Su aplicacion al sector:

Triangulo estratégico

Intuicién mas analisis

Detectar los puntos fuertes de una empresa

Determinar quién es la competencia

Analisis estructural

Listado de problemas ordenados por categoria

Cada cuestion critica lleva a un arbol de decision

Cuestion general: ;como incrementar la rentabilidad de una empresa o industria?: Cuota de mercado - Precio - Costes
Relacionar ese andlisis con las 4 rutas para lograr la ventaja estratégica:
12 KFS

2F Explotar la diferencia

3? Alterar el status quo
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4# Innovar

-Estrategias competitivas:
Definiciones de Porter y Ohmae
Ser lider en costes
Diferenciacion

Especializacion

Consecuencias en la inversion, operativa, segmentacion, producto y precio de la opcion por una u otra estrategia en la

industria termal
-Grupos estratégicos

-Atributos determinantes o generadores de valor visibles para el cliente que tangibilizan las estrategias genéricas

-Atributos en la decisiéon de compra y durante la estancia
-Factores criticos para el éxito en balnearios y dayspas:
Externos:Proximidad a mercado emisor

Distancia a via rapida/aparcamiento

Generadores de demanda en el entorno

Qompetencia reducida en mercado emisor

Destino turistico/location

Internos:Balneario moderno

Vinculacion a la tradicion

Enfoque abierto

6 Planificacion de marketing

-Detalla los segmentos a perseguir en funcion de analisis DAFO y competitivo
-Objetivos de produccion por segmento en funcién de la cuantificacién de la demanda
-Blstrategias de marketing que se van a seguir en la creacién y robo de mercado
-Planes de accion para lograr los objetivos de produccion por segmento
-Presupuestos que regulan dichos planes

7 Ratios basicos para la viabilidad de un balneario
-Previos al desarrollo del estudio de viabilidad
-Cruzado magico de los establecimientos de turismo de salud

-Cuentas de explotacion previstas y valoracion financiera de la inversion en un dayspa y en un hotel-balneario

8 Los casos

-Balneario de Arnedillo: Reposicionamiento de una industria en declive
-TermaEuropa: De la empresa familiar a la cadena hotelera
-Talasoterapia Costa Calero: Amenity spa, ¢ negocio en si mismo?

-Real Balneario de Carlos Ill: Central nuclear versus proximidad a Madrid
-Hotel-balneario Playa de Coma-ruga: ¢Balneario y playa?

-Balneario de La Alameda: Primer balneario urbano de Espafia

-De Real de Faula a Villaitana: Hotel-Wellness-Business-Golf en Benidorm

Todospa: Un nuevo concepto
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2
TOTAL 16

Organizadores
Director

Datos basicos

Tipo de curso

Estado

Duracion en horas:
Dénde y Cuando
Dénde

Horario
Observaciones del horario
Fecha Inicio

Fecha Fin

Datos de matriculacion
Inicio de preinscripcion
Fin de preinscripcion
Minimo de alumnos
Maximo de alumnos
Precio

Observaciones al precio

El precio incluye la asistencia a las clases, el material facilitado durante el curso y, en caso de que proceda, la

JOSE LUIS HERVAS OLIVER

FORMACION ESPECIFICA
PREINSCRIPCION
16

VALENCIA

TARDE

Lunes y martes de 16:00 a 20:00 horas
1/03/10

9/03/10

12/01/10
14/02/10
10

25
200,00

200,00 euros: Todos los participantes

expedicién de un certificado acreditativo de la UPV si se cumplen los siguientes requisitos: asistir a mas del 80% de las

horas para certificado de Asistencia, o de Aprovechamiento si, ademas, se superan las pruebas aparejadas.

Profesorado:

HERVAS OLIVER, JOSE LUIS

VAZQUEZ-ILLA, JAVIER
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