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P Marketing Turistico

e TEMARIO.

PARTE I: EL MARKETING-MIX TURISTICO.
TEMA 1.- El producto turistico: concepto, atributos y estrategias
asociadas.
1.1.- El producto turistico.
1.1.1.- Concepto.
1.1.2.- Propiedades.
1.1.3.- Componentes.
1.2..- Los niveles del producto turistico.
1.3.- El ciclo de vida del producto turistico.
™ 1.3.1.- Concepto.
1.3.2.- Caracteristicas.
1.3.3.- Estrategias.
1.4.- Los nuevos productos turisticos.
1.4.1.- Concepto.
1.4.2.- Tipologia.
1.4.3.- Fases de desarrollo.
1.5.- Los destinos turisticos.
1.5.1.- Concepto.
1.5.2.- Administracion.

TEMA 2.- El precio.
2.1.- Concepto.

2.2 .- Factores a considerar en la fijacion de precios.
2.2.1.- Factores internos.
2.2.2.- Factores externos.

2.3.- Metodos generales de fijacion de precios.
2.3.1.- Basada en los costes, ~

{
2.3.2.- Basada en los OW |

2.3.3.- Basada en el consumidor.

2.3.4.- Basada en la competencia.

2.4.- Estrategias especificas de establecimiento de precios.
2.4.1.- Nuevos productos.
2.4.2 .- Paquetes de productos.
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2.4.3.- Ajustes de precios.
2.4 .4 .- Precios discriminatorios.
2.5.- Respuestas a los cambios de precios.
2.5.1.- Inicio de los cambios de precios.
2.5.2 - Reacciones de los competidores y los aliados comerciales.
TEMA 3.- La distribucién en el turismo.
3.1.- La distribucién en el Marketing turistico.
3.1.1.- Concepto.
3.1.2.- Funcién.
3.2.- Los canales de distribucion turistica.
3.2.1.- Concepto, naturaleza y funciones.
3.2.2.- Canales directos.
oo 3.2.3.- Canales indirectos.
3.2.4.- Canales cooperativos o asociativos.
3.2.5.- Decisiones sobre el disefio y la direccion del canal.
3.3.- Estrategias de comercializacion.
3.3.1.- Clasificaciéon.
3.3.2.- Modelos de comercializacion.
3.4.- La venta personal.
3.4.1.- Concepto.
3.4.2.- L.a gestién de ventas en una empresa turistica.
3.4.3.- Organizacion del departamento de ventas.

TEMA 4.- Los sistemas de franquicia y la multipropiedad en el
ambito turistico.

4.1.- Generalidades.
4.1.1.- Concepto y origenes.
4.1.2.- Tipos.

4.2.- Elementos de una franquicia turistica.

4.3.- Valoracidon de un sistema de franquicia,

/
4.3.1.- Ventgjas e incoan
4.3.2.- Riesgos y mitos. |
4.4.- Funcionamiento de un sistema de franquicia.
4.4.1.- Creacioén de un sistema de franquicia.
4.4.2 - Adhesién a un sistema de franquicia.
4.5. La multipropiedad o “time sharing”.
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TEMA 5.- La comunicacion turistica.
5.1.- Concepto y objetivos de la comunicacién turistica.
5.2.- El proceso de comunicacién turistica.
5.3.- Los pulblicos de la comunicacion turistica.
5.3.1.- Publicos internos.
5.3.2.- Publicos externos.
5.4.- Los instrumentos o variables de la comunicacion turistica.
5.4.1.- Publicidad.
5.4.2 .- Promocién.
5.4.3.- Patrocinio.
5.4.4 - Relaciones publicas.
5.4.5.- Otras variables.
5.5.- El plan de comunicacion turistica.

PARTE II: EL MARKETING TURISTICO DESDE UNA PERSPECTIVA
RELACIONAL

Tema 6. Calidad del servicio turistico, satisfaccion, fidelidad del
cliente y Marketing Relacional.
6.1.- El enfoque transaccional del Marketing: evolucion y crisis.
6.1.1.- El paradigma del Marketing-mix.
6.1.2.- Limitaciones del modelo tradicional del Marketing. -
8.2.- El Marketing Relacional.
6.2.1.- Antecedentes.

— 6.2.2.- Concepto. %_\U

6.2.3.- Elementos basicos.

6.3.- Actividades del Marketing furistico bajo la perspectiva relacional.
6.3.1.- El Marketing externo o tradicional.
6.3.2.- El Marketing interactivo.
6.3.3.- El Marketing interno.
6.4.- La fidelidad del cliente como objetivo del Marketing Relacional.
6.4.1.- La calidad del servicio turistico.
6.4.2.- Calidad del servicio turistico y satisfaccion del cliente.
6.4.3.- Calidad del servicio turistico, satisfaccion y fidelidad del cliente.
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e OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA.

I[dentificamos seis fundamentales:

1. Lograr que el alumno adguiera un conocimiento basico de la materia en lo que
respecta a su terminologia y definicion de conceptos esenciales.

2. Dar al alumno una vision organizada de las variables comerciales mas relevantes
en la gestion de empresas turisticas.

3. Concienciar al alumno sobre la necesaria orientacién de la empresa turistica hacia
las estrategias de calidad del servicio, satisfaccion y fidelidad del cliente.

4. Fomentar en el alumno la capacidad de razonamiento sobre temas comerciales.

5. Dotar al alumno de capacidad para juzgar la viabilidad de determinadas decisiones
relacionadas con la aplicacién de variables comerciales.

6. Promover la capacidad del alumno para el frabajo en equipo, permitiendo la
formacion de una actitud positiva hacia el mismo.

e METODOLOGIA DE ENSENA /

El cumplimiento de los objetivos doc evios se intentara lograr con [a

aplicacion de las siguientes técnicas de ensefianza:

A) CLASE MAGISTRAL Y CASOS.

La clase magistral sera la técnica utilizada fundamentalmente en la transmision
de los conceptos, hechos y teorias que integran el temario. La realizacion de casos
representa el segundo eje sobre el que se basara la dindmica habitual de clase. Este
método obliga a la realizacion de un trabajo analitico en el que los alumnos se
enfrentan ante una situacién que refleja la realidad comercial de una empresa del
sector turistico. Con ellos no se pretende alcanzar soluciones numéricas exactas, sino
que el alumno desarrolle la capacidad para identificar problemas y tomar decisiones
adecuadas.

B) TRABAJOS TEORICOS O PRACTICOS EN EQUIPO.

La realizacion de estos trabajos sera en grupos de cuatro o cinco personas y
tendra caracter voluntario. El tema escogido, de caracter tedrico o préactico y
relacionado con el programa de la asignatura, se hard de comin acuerdo con el
profesor, quien en las horas de tutorias se encargara de orientar su realizacién. El
trabajo, uno por grupo, se entregara al final del periodo lectivo.

Las condiciones minimas generales que habra de cumplir cada trabajo son las
siguientes: impreso en papel Din A4, lanzado por impresora, encuadernado, con
indice al comienzo, referencia bibliografica al final e inclusién del titulo, componentes y
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namero de identificacion del grupo (que se asignara a principio de curso) en la primera
pagina.
C) TUTORIAS.

Dan la posibilidad de solventar aquellas dudas que surjan al alumno durante el
estudio de la asignatura. Representan, por tanto, un acercamiento a una cultura mas
individualizada de atencion al alumnado. El horario y lugar donde se realizaran, seran

comunicados el primer dia de clase y publicados en el tablén de la asignatura y en la
puerta del despacho del profesor.

e EVALUACION.

Para Ia calificacion final del alumno se considerara:

A) EXAMENES.

Al tratarse de una asignatura cuatrimestral no existiran parciales. Esto supone
que para superarla en la convocatoria de Junio el alumno contara tan sélo con el
examen final.

B) CASOS PRACTICOS Y TRABAJOS TEORICOS O PRACTICOS EN
EQUIPO.

La realizacién de estas actividades supone el acceso a un método alternativo
de evaluacion. El alumno que opte por su realizacién tendra la oportunidad de
alcanzar hasta un punto adicional a sumar a la calificacién obtenida en el examen.
Esta calificacion adicional sera respetada hasta la convocatoria de Septiembre
inclusive. Para conseguirlo, el alumno debera cumplir con dos actividades: la
realizacion de un trabajo tedrico o practico en equipo, del que ya se dieron referencias
en el apartado previo, y la resolucion individual de los casos practicos
correspondientes a cada tema.

El desarrollo de esta (ltima actividad sera, de forma aproximada, como sigue.
Aquellos alumnos que consideren su realizacion, habran de entregar la solucién de los
casos por escrito el dia en que cada uno se resuelva en clase. Para su analisis y
explicacién el profesor elegira entre los asistentes a algunos de fos que hayan
entregado el supuesto. La realizacion de esta actividad exigira la presencia en clase el
dia en que se resuelvan los casos.

Es importante indicar que el acceso al punto adicional obliga a desarrollar estas
dos actividades en las condiciones sefialadas.
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