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Preguntese a si mismo: “Actualmente los equipos de su establecimiento en los diferentes departamentos; venden sus productos y

servicios, o en su lugar son los clientes los que les compran?

Esta Ud. actualmente desarrollando un programa de Upselling en su hotel, pero piensa Ud. que los resultados son mejorables?
Incremente con nosotros us resultados en up y cross selling para TODOS los departamentos de su hotel o Resort ( FrontDesk,
Alimentos y bebidas, y Spa ), nuestro compromiso es el de generar una cultura pro activa de ventas en toda empresa, una cultura de

servicio all cliente, aumentando sus ventas directas.

SOMOS HOTELEROS! Y por lo tanto queremos dar valor a su negocio, es por eso que realizamos proyectos a medida para su modelo
de negocio, y Trabajamos 100% a éxito, si no aumentamos sus ingresos en ancillary revenue, no cobramos, somos hoteleros, y
estamos 100% comprometidos con el éxito del proyecto, tanto en Upselling como cross selling a corto, medio, y largo plazo.

Bienvenido a HBD Upselling Solutions, un mundo de mejora de experiencias para sus clientes!

Un saludo.
Alejandro Francino

Director General HBD Upselling Solutions



v Consultoria 100% especializada en el desarrollo de proyectos de Upselling y cross selling, con el cliente presente en el

establecimiento, para todos los departamentos del hotel o Resort.

v Consultora pionera y lider en Espafia, Latinoamérica y Caribe, con mas de 12 afios de experiencia en elm sector.

v Nuestro principal objetivo esta en incrementar los ingresos directos por cliente existente, una vez llega al hotel, mejorar su

experiencia, y la motivacion de sus equipos, creando a la vez una cultura de servicio y ventas pro-activa en todos los departamentos

de su hotel y/o Resort.

v Oficinas centrales localizadas en Tarragona ( Espaia), con presencia en Centro - Latinoamérica, y Caribe.
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Nuestra experiencia es altamente satisfactoria y la
profesionalidad de todo el equipo de HBD queda
demostrada en los resultados obtenidos. No concebimos
nuestra estrategia de venta sin destinar una parte a dicho
proyecto.

— Javier Tusia | Dtor. General | Sercotel Hoteles

Los resultados obtenidos en el proyecto de Upselling con
HBD Consulting, fueron espectaculares. Ademés de

una Indiscutiblemente cercania y personalizacion
dependiendo de la tipologia de los clientes, siempre es
un placer trabajar con profesionales de la talla de
Alejandro Francino

— Javier Vallés | Director General | SH Hoteles




ALGUNOS DE NUESTROS CLIENTES

La satisfaccion de nuestros clientes son nuestra mejor tarjeta de presentacion, ya sean hoteles independientes, como grandes

0 medianas cadenas hoteleras ubicadas en todo el mundo.
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> Incrementar los ingresos del hotel o resort en up y cross selling 5 |ncrementar los ratios de satisfaccion del cliente existente.
para Los departamentos involucrados en la formacion.
> Promover una cultura de servicio al cliente pro activa en > Proveer de una formacién y coaching especializada en upselling

los hoteles. y cross selling para los todos los departamentos.

> Incrementar ingresos directos en os hoteles
involucrados.



CARACTERISTICAS GENERALES DEL CURSO

X2 Curso conjunto para departamento de Front Desk, Alimentos y

bebidas, y Spa.

%  Cursos realizados a medida, nos adaptamos en todo momento a \\‘} ) / '
. Deve'opmen’r 2,
sus necesidades. - 4
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Entrega de informe post curso que incluyen tabulacion de
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evaluaciones, recomendaciones, etc.
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ETAPAS DEL CURSO

PASO 1. Establecemos las fechas para el curso.
PASO 2. Dar de alta curso en FUNDAE.

PASO 3. Solicitud de datos para adaptar contenido del curso

al modelo de negocio del hotel / resort.
PASO 4. Preparacion materiales del curso.

PASO 5. Aprobacién de materiales del curso por parte del

hotel / resort.

PASO 6. Imparticion del curso in house.

PASO 7. Evaluacion del curso por parte del los participantes.

PASO 8. Tabulacion de encuestas satisfaccion.

PASO 9. Envio de informe post curso al hotel / resort.

DIA 1 DIA 2

AM 4 horas ( Bloque A) 4 horas ( Bloque B)

PM 4 horas ( Bloque A) 4 horas ( Bloque B)

NOTA: Se divide en dos jornadas de dos dias. 1er dia se repite
bloque A mafana y tarde, igual que 2° dia se repite bloque B
tanto por la mafana como por la tarde, de esta forma los hoteles
pueden jugar con los turnos de trabajo de su personal, con el
objetivo que todo el personal asista a las formaciones.

fundae.es
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TEMARIO DEL CURSO

TEMARIO BLOQUE 1

e Entrega de material de formacion.

e Definicion y diferencias entre Upselling y Cross selling.

e Objetivos que persigue la aplicacion de técnicas Upselling y cross selling en los hoteles.
e Detalle de todos los beneficiarios del up y cross selling.

e La Segmentacién de los clientes. Diferentes Tipologias y motivacion de compra.

e Conocimiento del producto.

NOTA: Este es el temario troncal del curso, el cual puede obtener anadidos, modificaciones, o eliminando puntos en funcion
a las necesidades del hotel/ Resort.

fundae.es
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TEMARIO DEL CURSO

TEMARIO BLOQUE 2

e Fases para inducir al cliente hacia el up- selling y cross selling por departamento.
e Principales objeciones y como convertirlas a respuesta positiva.

e Uso de Fraseologia para cada situacion para cada departamento

e Role play con ejemplos practicos para cada departamento

e Entrega de diplomas de asistencia

e Evaluacion de la formacion

NOTA: Este es el temario troncal del curso, el cual puede obtener anadidos, modificaciones, o eliminando puntos en funcion
a las necesidades del hotel/ Resort.

fundae.es
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FORMADOR DESTINADO AL CURSO

ALEJANDRO FRANCINO Historial profesional de Alejandro Francino

Soy fundador y director general en HBD Upselling
Solutions, con mas de 25 anos vinculado con el sector
hotelero, trabajando con diversas cadenas hoteleras
como HYATT, Sofitel o Melia.

Estudié marketing internacional en Estados Unidos,
Master en Direccion hotelera por la universidad de
Griffith (Australia), y Marketing internacional y Sales
Growth por Cornell University (NYC). Miembro de la
ISCH (International Society Hospitality Consultants) y
docente en activo asociado a la primera escuela de

recepcionistas en Espania.




HONORARIOS DEL CURSO

CURSO FORMACION PRESENCIAL EN TECNICAS UPSELLING Y CROSS SELLING
( TARIFA UNICA QUE INCLUYE PERSONAL DE FRONT DESK, ALIMENTOS Y BEBIDAS, Y SPA)

PRECIO UNICO HASTA 15 ASISTENTES:  1.900 EUROS

PRECIO POR PARTICIPANTE EXTRA: 120 EUROS X ASISTENTE

NOTA: CURSO SUSCEPTIBLE DE SER SUBVENCIONADO POR FUNDAE

fundae.es

* Se recomienda establecer grupos de entre 15-20 personas maximo para optimizar la absorcion de conceptos por parte de los participantes.
* FUNDAE: En caso de realizar las gestiones para la subvencion, HBD cargara un importe de 100 Euros x hotel o sociedad gestionada.

* Los gastos del formador en viaje y desplazamiento, y el alojamiento y manutencién dentro del hotel, iran a cargo del propio cliente.
* Los impuestos no estan incluidos en esta propuesta.
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alejandro.francino@upsellingsolutions.com

OFICINAS HBD Upseilling Solutions

C/ Migdia num 10
43893 Tarragona
Tel. +34 977 7474 01
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