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Marketing Turistico

¢ INTRODUCCION

La asignatura Marketing Turistico es una materia troncal de primer curso de la
Diplomatura en Turismo que se imparte en el segundo cuatrimestre del afio. En el
presente curso académico 2005-2006 se incorpora a la experiencia piloto de
implantacion del crédito europeo (ECTS) que se esta llevando a cabo en la Escuela

Universitaria de Estudios Empresariales para la Diplomatura en Turismo.

El sistema europeo de créditos esta ya implantado en una gran mayoria de los
Estados miembros y asociados a la Union Europea y constituye un punto de
referencia basico para lograr la transparencia y armonizacién de sus ensefianzas. La
adopcién de este sistema constituye una reformulacién conceptual de la
organizacion del curriculo de la educacion superior mediante su adaptacién a los
nuevos modelos de formacién centrados en el trabajo del estudiante. Esta medida
del haber académico comporta un nuevo modelo educativo que ha de orientar las
programaciones y las metodologias docentes centrandolas en el aprendizaje de los

estudiantes, no exclusivamente en las horas lectivas (R.D. 1125/2003).

Con el objetivo de realizar la adaptacion de la materia a las exigencias de este
nuevo modelo educativo se elabora esta guia, que debe constituirse en el referente
basico de los alumnos matriculados en la misma. En ella se recogen todos los
aspectos relacionados con la asignatura, desde los contenidos tedricos, bibliografia,
métodos de ensefanza, profesores, actividades fuera del aula o criterios de
evaluacion hasta la programacién detallada de las distintas sesiones de trabajo
(presenciales y no presenciales) necesarias para adquirir las competencias que

permitirdn superar con éxito esta asignatura.

Curso 2005/2006

Codigo Seguro De Verificacion

hqg4xSW T70vyk0CI7Y3cw==

Fecha

06/03/2021

Firmado Por

JOSE ANGEL PEREZ LOPEZ

Url De Verificacién

https://pfirnma. us.es/verifirm/ code/ hqgdxSWT70ovyk0CI7Y3cw==

Péagina

2/12



https://pfirma.us.es/verifirma/code/aHFxNHhTV0pUN292eWswQ0o3WTNjdz09

Marketing Turistico

e COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

Segun el Libro Blanco de Grado en Turismo elaborado por la ANECA, las
competencias especificas asignadas al area de marketing turistico son las

siguientes:

COMPETENCIA 1: (Grado Alto): DEFINIR ESTRATEGIAS, OBJETIVOS Y
POLITICAS COMERCIALES

Para el desarrollo de esta competencia se deberan saber definir los objetivos
comerciales de la empresa, desarrollar y tomar decisiones sobre estrategias
comerciales y establecer unas adecuadas politicas comerciales.
SUBCOMPETENCIAS DISCIPLINARES (SABER):

1.1. Conocer las teorias y conceptos basicos en marketing turistico, como...
segmentacion, posicionamiento, ...

1.2. Conocer las herramientas y aplicaciones basicas como plan de marketing,
creacion de productos turisticos, determinacion de precios, comunicacion y
distribucion.

SUBCOMPETENCIAS PROFESIONALES (SABER HACER):
1.3. Disefiar en la practica productos, precios, distribucibn y comunicacion

especificos.

COMPETENCIA 2: (Grado Basico): TENER UNA MARCADA ORIENTACION DE
SERVICIO AL CLIENTE

Esta competencia permite incentivar para conseguir la excelencia en las
relaciones con el consumidor de productos y servicios turisticos, conociendo y

atendiendo sus necesidades y expectativas.

SUBCOMPETENCIAS DISCIPLINARES (SABER):
2.1. Conocer las particularidades del servicio turistico.
2.2. Conocer los diferentes aspectos y técnicas de comunicacion externa

(captacion, atencion y fidelizacion).
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e TEMARIO.

En este apartado presentamos el temario de la asignatura y la
correspondencia de cada bloque con las competencias especificas de marketing que

deben adquirirse en esta materia.

TEMA 1.- Las estrategias de segmentacion y posicionamiento en el
mercado turistico. (Competencias 1.1, 1.2)

1.1.- La segmentacién en los mercados turisticos.

1.2.- Criterios de segmentacion en los mercados turisticos.
1.3.- El proceso de segmentacion en los mercados turisticos.
1.4.- El posicionamiento en los mercados turisticos.

TEMA 2.- La estrategia de Marketing-mix (I): el producto turistico.
(Competencias 1.1, 1.2, 2.1)

2.1.- El producto turistico.

2.2.- La marca en el producto turistico.
2.3.- El ciclo de vida del producto turistico.
2.4.- Los nuevos productos turisticos.

TEMA 3.- La estrategia de Marketing-mix (Il): el precio turistico.
(Competencias 1.1, 1.2)

3.1.- El precio turistico.

3.2.- Métodos generales de fijacién de precios turisticos.

3.3.- Estrategias especificas de establecimiento de precios turisticos.
3.4.- El Yield Management.

TEMA 4.- La estrategia de Marketing-mix (lll): la distribucidn turistica.
(Competencias 1.1, 1.2)

4.1.- La distribucion comercial en el turismo.

4.2.- Los canales de distribucion turistica.

4.3.- Franquicias y tiempo compartido en la distribucion turistica.
4.4.- Nuevas tecnologias de la distribucion en la empresa turistica.
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TEMA 5.- La estrategia de Marketing-mix (IV): la comunicacion
turistica. (Competencias 1.1, 1.2)

5.1.- La comunicacion turistica.

5.2.- Instrumentos de comunicacion turistica.

5.3.- La venta personal en el sector turistico.

5.4.- Folletos turisticos y otros materiales promocionales impresos.

TEMA 6.- Las estrategias de calidad del servicio, satisfaccion y
fidelidad del cliente turistico. (Competencia 2.2)

6.1.- La calidad del servicio turistico.

6.2.- La satisfaccion del cliente turistico.

6.3.- La fidelidad del cliente turistico.

6.4.- El Marketing turistico desde una perspectiva relacional.
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8.2 ESPECIFICA

e REY MORENO, M.; REVILLA CAMACHO, M.A.; LOPEZ BONILLA, J.M.; GIL
JIMENEZ, J. (2003): Elementos Practicos de Marketing Turistico. Ed. Edicion
Digital @tres, Sevilla

e REY MORENO, M. (COORDINADOR), (2004): Fundamentos de Marketing
Turistico. Ed. Sintesis, Madrid.

8.3. OTRAS FUENTES DE INFORMACION

8.3.1.

o8]
w
N

Revistas especializadas

ANUARIO INDUSTRIA HOTELERA

ESIC MARKET

ESTUDIOS TURISTICOS

HOSTELTUR

IPMARK

JOURNAL OF QUALITY ASSURANCE IN HOSPITALITY & TOURISM
JOURNAL OF HOSPITALITY & LEISURE MARKETING: THE
INTERNATIONAL FORUM FOR RESEARCH, THEORY & PRACTICE
JOURNAL OF MARKETING

JOURNAL OF TRAVEL & TOURISM MARKETING

JOURNAL OF VACATION MARKETING : AN INTERNATIONAL JOURNAL
MARKETING & VENTAS,

HARVARD-DEUSTO

NEXOTUR

PLAN FUTURES

SPIC

. Paginas web de interés

ORGANIZACION MUNDIAL DEL TURISMO.

BANCO DE ESPANA. ANALISIS DE LA BALANZA DE PAGOS TURISTICA
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA. TURISMO, INGRESOS, PAGOS.
SECRETARIA DE ESTADO DE TURISMO

PARADORES NACIONALES

SECRETARIA DE ESTADO DE TURISMO

TURISMO EN ANDALUCIA

WWW.TOURSPAIN.ES

WWW.CANALANDALUCIATURISMO.COM

WWW.ANDALUCIA.ORG.

WWW.FOTURURAL.COM

WWW.SAT-ADDRESS.COM

WWW.AERED,ORG

WWW.IET.TOURSPAIN.ES

Curso 2005/2006

Codigo Seguro De Verificacion

hqq4xSW T70vyk0CI7Y3cw== Fecha 06/03/2021

Firmado Por

JOSE ANGEL PEREZ LOPEZ

Url De Verificacién

https://pfirnma. us.es/verifirm/ code/ hqgdxSWT70ovyk0CI7Y3cw== Péagina 7112



https://pfirma.us.es/verifirma/code/aHFxNHhTV0pUN292eWswQ0o3WTNjdz09

Marketing Turistico

e METODOLOGIA.

La adquisicion de la competencias resefiadas se intentara alcanzar con la aplicacion de

los siguientes métodos de ensefianza:
A. CONTENIDOS TEORICOS

Para la adquisicion de los contenidos disciplinares teéricos se aplicaran
basicamente los métodos de la leccién y de aprendizaje tutorado.

e EIl primero hace referencia a las clases magistrales como forma de transmision
de conocimientos en las que el profesor transmite informacion y ayuda a los
estudiantes a comprender y a desarrollar concepciones. Serd el utilizado en los
temas uno, dos, tres y cinco del programa.

e EI método del aprendizaje tutorado implica un proceso de aprendizaje
independiente de los estudiantes y el seguimiento de ese aprendizaje por el
profesor tutor. Se utilizara para los temas cuatro y seis del temario de la materia.

Los contenidos tedricos estaran ligados y seran complementados con la
bibliografia proporcionada al alumno. La bibliografia especifica se convierte en la
referencia principal en cuanto a los contenidos de cada tema, de forma que el alumno

podra seguirlos por los manuales proporcionados.
B. CONTENIDOS PRACTICOS

La realizacion de casos practicos representa el eje principal sobre el que se
asentard la dindmica de clase. Este método obliga a la realizacién de un trabajo
analitico en el que los alumnos se enfrentaran ante una situacion que refleja la realidad
comercial de una empresa turistica. Con ellos no se pretende alcanzar soluciones
numéricas exactas, sino que el alumno desarrolle la capacidad para identificar
problemas y tomar decisiones adecuadas. Junto a ella, la resolucion de problemas
permitira la aplicacion numérica de los conceptos teoricos estudiados.

Para el correcto aprovechamiento de estas clases los alumnos deberian trabajar
los casos de forma individual (también pueden ser trabajados antes de la clase
practica) y después de forma conjunta dentro del grupo clase. Los casos practicos o
problemas a realizar se encuentran en la bibliografia seleccionada o se publicaran con
la debida antelacion para que los alumnos puedan acceder a ellos. El profesor indicara

también con la suficiente anticipacion qué casos o problemas concretos se van a
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trabajar en cada clase practica, para que los alumnos puedan llevarlos preparados.
Adicionalmente la parte practica de la asignatura también incluira la discusion de
noticias publicadas en prensa o cualquier medio de comunicacién social al alcance del

alumno.
C. ACTIVIDADES FUERA DEL AULA

Con caracter experimental se proponen dos actividades dentro del sistema de

implantacion del crédito europeo (ECTS).

1) DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING TURISTICO
(Competencias 1.1.,1.2,1.3))

Esta actividad consiste en la creacion de un nuevo producto turistico,
determinacién de precios, distribucion y comunicacién. Para la realizacion de esta
actividad los alumnos se organizaran en grupos de 4-5 componentes, de los que uno
de ellos actuard como portavoz y enlace con el profesor-tutor. Todas las cuestiones
relativas a los contenidos minimos, presentacion y planificacion del trabajo, reuniones
del profesor con los grupos y plazo de entrega del plan de marketing seran

debidamente publicadas en el mes de marzo de 2006.

2) AUTOAPRENDIZAJE DE LOS CONTENIDOS CORRESPONDIENTES A LOS
TEMAS 4 Y 6 DEL TEMARIO DE LA ASIGNATURA (Competencias 1.1, 1.2, 1.3, 2.1,
2.2)

Con el objeto de que los alumnos se hagan responsables del aprendizaje de los
temas propuestos, se entregard a cada grupo de cuatro-cinco alumnos un caso Yy/o
lectura por cada tema, que deberan resolver acudiendo a las fuentes bibliogréaficas
recogidas en este documento y a cualquier otra fuente de informacion turistica que
estimen oportuna. Para ello, contaran con el apoyo permanente del profesor, que los
atendera exclusivamente a través del correo electréonico y de la pagina oficial de
la asignatura en el portal de la Universidad de Sevilla. Con ello se pretende que el
alumno se familiarice con el medio electronico y adquiera competencias fundamentales
relacionadas con la utilizacion de las nuevas tecnologias y la comunicacion escrita con

un interlocutor en un espacio profesional.
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e PROGRAMACION

Para ajustar el calendario al Crédito Europeo, se propone una reduccion de

docencia del 30% del total de créditos de la asignatura. Esto implica una reduccion

de dieciocho horas o cuatro semanas y media de clase. La programacién temporal

del curso quedaria como sigue:

lunes martes
20 21
Presentacion Tema l
FEBRERO 57 58
Temal
6 7
Casos Tema 1 Casos Tema 1
13 14
MARZO Tema 2 Tema 2
20 21
Tema 3 Tema 3
27 28
Temab Tema 5
3 4
No presencial No presencial
10 11
ABRIL
17 18
No presencial No presencial
24 25
No presencial
1 2
No presencial
8 9
No presencial No presencial
MAYO 15 16
Casos practicos Casos practicos
22 23
Casos practicos Casos practicos
29 30
Casos practicos

Curso 2005/2006
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e EVALUACION.

Debido al numero de alumnos que componen la asignatura, se hace muy dificil
implantar un sistema de evaluacién continua controlable para el profesor. Por ello, lo
Unico que tendremos en cuenta es el resultado de las actividades propuestas
durante el curso. De esta forma, la calificacién final se obtendra de acuerdo con la

siguiente ponderacion;

- Prueba escrita: 65% de la calificacion final.
- Plan de marketing: 25% de la calificacion final.

- Autoaprendizaje temas 4 y 6: 10% de la calificacion final.

No obstante lo anterior, el profesor se reserva la facultad de corregir al alza las
calificaciones de aquellos alumnos que tomen parte activa en las actividades
propuestas, participen en clase, asistan a las tutorias y, en general, se muestren
comprometidos con el aprendizaje de la materia.

Las técnicas y procedimientos de evaluacién, asi como los criterios de

calificacion se atendran a lo siguiente:

A. Prueba escrita: se realizara en el mes de junio, segun la fecha asignada en el

calendario de examenes del centro y constara de dos partes:

¢ Tipo test de dieciocho cuestiones, tres opciones y una sola respuesta valida.

El tiempo para realizar esta parte sera de veinte minutos.

e Caso practico en el que se propondra la situacidon de una organizacion del
sector y se formularan una serie de cuestiones a las que el alumno dara
respuesta en funcién de la materia impartida durante el curso. El tiempo
disponible sera de noventa minutos.

Se calificara otorgando idéntica ponderacion a cada una de las partes que la

componen.

- Tipo test: 5 puntos (Los aciertos suman 1 punto, las preguntas sin
contestar 0 y los errores penalizan 0,4 puntos).

- Caso practico: 5 puntos.
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Sera requisito indispensable sacar un minimo de un punto en cada unas de las
partes que componen la prueba escrita. Superado ese minimo, la calificacién de la

prueba se obtendrd como la suma de ambas partes.

B. Actividades fuera del aula

Se puntuaran de cero a diez, de acuerdo con los criterios de valoracién que se haran

publicos junto con las normas de elaboracion.

e TUTORIAS.

Representan una aproximacién a una ensefianza mas individualizada. Se
desarrollaran en el despacho del docente, con la intencién de aclarar las dudas que
surjan al alumno durante el estudio de la asignatura.

Junto a este método tradicional, los profesores de la asignatura también
ofreceran al alumnado la posibilidad de utilizar el correo electrénico para hacerles llegar
sus dudas. La resolucion de éstas se efectuara por esta misma via o publicamente en
horario de clase, si se estiman de interés general las preguntas formuladas.

Los horarios correspondientes, el lugar de realizacion, y la direccion de correo
electronico de cada profesor seran transmitidos en clase y convenientemente
publicados. Cualquier modificacion ser4 debidamente anunciada con la mayor

antelacion posible.

e CARGA DE TRABAJO DEL ESTUDIANTE.

CARGA DE TRABAJO PARA EL ESTUDIANTE
Horas de carga de trabajo para el estudiante (25 h. x 6 ECTS) 150
Horas de carga de trabajo por la presencia a las clases de teoria 28
Horas de carga de trabajo por la preparacién de las clases de teoria 56
Horas de carga de trabajo por la presencia a las clases practicas 14
Horas de carga de trabajo por la preparacién de las clases préacticas 14
Total de horas de carga de trabajo por clases 112
Horas asignadas al plan de marketing 12
Horas asignadas a autoaprendizaje 6
Horas de carga de trabajo por preparacion y realizacién de examenes 20
Total de horas de carga de trabajo 150
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