Ministerio de Culturay Educacion (Programa del afio 2022)
Universidad Nacional de San Luis
Facultad de Turismo y Urbanismo
Departamento: Turismo
Area: AreadeOrganizacion y Gestion de Empresas Turisticas

| - Oferta Académica

Materia Carrera Plan Afo Periodo

COMERCIALIZACION Lic. en Hoteleria 2/3101 2022 2° cuatrimestre
. . 3/201 .

COMERCIALIZACION TURISTICA Lic. en Turismo 4 2022 2° cuatrimestre

Il - Equipo Docente

Docente Funcion Cargo Dedicacion
MIGUEL, OSCAR MARTIN Prof. Responsable P.Adj Semi 20 Hs
LANDRIEL, GABRIELA ALEJANDRA Responsable de Préctico JTPExc 40 Hs

1l - Caracteristicasdel Curso

CreditoHorario Semanal

Teorico/Préactico | Tedricas| Practicasde Aula | Pract. delab/ camp/ Resid/ PIP, etc. | Total

Hs Hs Hs Hs 4 Hs
Tipificacion | Periodo
C - Teoriacon précticas de aula 2° Cuatrimestre
Duracion
Desde Hasta | Cantidad de Semanas | Cantidad de Horas
08/08/2022 18/11/2022 15 60

IV - Fundamentacion

Estadirigido afuturos Licenciados en Turismo, este curso debera proporcionar al alumno bases tedrico practicas que le
permitan adquirir una capacitacién optima dentro de un area especifica.

Las clases asignadas al tratamiento de los temas del programa seran de carécter tedrico préactico, impulsando la activa
participacion de los alumnos y fomentando €l debate de ideas entre los alumnos'y el profesor

V - Objetivos/ Resultados de Aprendizaje

Dotar a alumno de los conocimientos humanisticos, cientificosy técnicos que les permita analizar y comprender el contexto
actual en el que se desarrollan las empresas de servicios, de hoteleriay turismo y lafuncidn que cumple el marketing en las
mismas.

Brindar una comprension de las combinaciones de las variables del marketing en el proceso de disefio y estructuracion de un
servicio. Formar a alumno como sujeto creativo e innovador.

Del desarrollo de las clases

L as clases tedricas han sido disefiadas teniendo en cuenta el tiempo disponible y lanecesidad que sean integradas con las
clases practicas. La capacitacion de los conocimientos exige participacion activa por aparte del estudiante en €l desarrollo del
curso, lo que supone gue este conozca anticipadamente a dictado de clases |os temas a desarrollarse.

En las clases tedricas se presentara en forma esquemética lo sustancial del conocimiento tedrico, ilustrado con la cantidad de
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ejemplos suficientes para permitir al alumno ver la aplicacién de lo expuesto en € medio donde se desempefia.
Areas del Programa de Estudio

» Fundamentos de Comercializacién

» Andlisis Comercia

* Mix Comercial

VI - Contenidos

Parte 1l FUNDAMENTOSDE LA COMERCIALIZACION

UNIDAD 1- COMERCIALIZACION PARA LA HOSPITALIDAD Y EL TURISMO

Comerciaizacién dirigida ala hospitalidad y al turismo. Importancia. Comercializacion del turismo. Necesidades deseos y
demandas; productosy servicios; valor, costo y satisfaccion; intercambio, transaccionesy relaciones. Enfoques del
marketing. RSE Responsabilidad Social Empresaria.

UNIDAD 2- LOSSERVICIOSPARA LA HOSPITALIDAD Y EL TURISMO

Caracteristicas del servicio. Laculturadel servicio. Estrategias de direccion paralas empresas de servicios. Servuccion.
Personal de contacto. Papel del cliente en el sistema de prestacion del servicio. Administracion de servicios de apoyo al
producto tangible.

UNIDAD 3- EL AMBIENTE DE LA MERCADOTECNIA
Actores principales en el microambiente de laempresa: la empresa, proveedores, intermediarios. Macroambiente de la
empresa: |os competidores, ambiente demogréafico, econdémico, ambiente natural, ambiente tecnol gi co.

UNIDAD 4- SISTEMASDE INFORMACION DE MERCADO
Sistemas de informacién: concepto y subsistemas. Investigacion de mercado: proceso de Investigacion de Mercado.
Desarrollo eimplementacion del plan de investigacion. Andlisis e interpretacion de lainformacion. Informes.

UNIDAD 5- MERCADO DE CONSUMO Y COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOSCONSUMIDORES
El mercado. Concepto. Comportamiento de compradel consumidor. Participantes en la compra. Proceso de compra.
Segmentacion de mercado. Bases. Requisitos. Posicionamiento. Estrategias de posicionamiento.
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UNIDAD 6- PRODUCTO-SERVICIO
Que es un producto-servicio. Niveles del producto. Aspectos del producto. Decisiones sobre lamarca. Ciclo de vida del
producto.

UNIDAD 7- PRECIO y DISTRIBUCION

Precio. Concepto. Factores a considerar en lafijacién de precios. Estrategias paralafijacion de precios. Respuestas tacticas.
El precio delos servicios.

Distribucién. Naturaleza e importancia de los canales de distribucién. Tipos de intermediarios. Marketing en internet. El
e-commerce. Base de datos. El desarrollo de la base de datos de marketing. Marketing directo. Telemarketing. El marketing
en redes sociales.

UNIDAD 8- LA COMUNICACION

Pasos en el desarrollo de una comunicacion eficaz. Seleccion de los medios. Seleccion de la fuente del mensgje.
Retroalimentacion. Determinacion del presupuesto total de comunicacion. Naturaleza de cada herramienta promocional.
Factores a considerar en la determinacion de la mezcla promocional. Redes sociales

UNIDAD 9- MARKETING DE DESTINOSTURISTICOS
Laglobalizacion de laindustriadel turismo. Importanciadel turismo en la economia. El destino turistico. Beneficios del
turismo. La gestion de los destinos. Turismo sostenible. Inversion en atractivos turisticos.

UNIDAD 10- EL PLAN DE MARKETING

El propésito del plan. Conexiones con otros planes. Andlisis de los factores del entorno. Segmentacion del mercado objetivo.
Objetivos del afio préximo. Planes de accidn estrategias y tacticas. Recursos necesarios para a canzar 10s objetivos. Control
de las acciones.

VI1I - Plan de Trabajos Practicos

A efectos de lograr latransferencia de los conocimientos tedricos a la préctica, |as clases de aplicacion se desarrollaran sobre
la base de resolucion de casos, discusion de articulos de actualidad, andlisisy reflexién de lecturas sobre los distintos temas
gue se aborden en clase.

Para el desarrollo de estas experiencias, |as actividades précticas se desarrollaran en forma grupal, debiendo presentar un
informe escrito al finalizar cadaunade ellasy se presentara cada grupo al frente de la clase.

Trabajos practicos por unidad.

Unidad 1: Identificar ladiferencia en un proceso de compra entre valor, costo y satisfaccion. Reconocer en la seleccion de un
producto turistico la diferencia entre necesidad, deseo y demanda.

Unidad 2: Buscar en la bibliografia ejemplos de servuccién e identificar quienes intervienen en el proceso de produccion de
servicio.

Unidad 3: Realizar un FODA, balance de fuerzas y formulacién de objetivos estratégicos.

Unidad 4: Construir dos instrumentos de recoleccion de datos. Una guia de pautas para la entrevista en profundidad y un
cuestionario con preguntas cerradas aplicando diferentes escalas de medicion de actitudes.

Unidad 5: Aplicar el modelo de proceso de compra a una situacion real de compra de un servicio turistico.

Unidad 6: Seleccionar un producto o servicio turistico y reconocer los diferentes niveles del producto y en que etapa del ciclo
de vida se encuentra.

Unidad 7: Sobre un suplemento de vigjes de un diario nacional, reconocer las estrategias de fijacidn de precios aplicadas.
Desarrollar dos acciones de marketing directo para una empresalocal y la medicién de su impacto.
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Unidad 8: Seleccionar una pieza publicitariay disefiar una estrategia de comunicaci 6n agregando otros el ementos del mix de
comunicacion.

Unidad 9: Reconocer 3 iniciativas de turismo sostenible y debatir si son aplicables al mercado local.
Unidad 10: Tomar un plan de marketing de afios anteriores de una emrpesa turisticay actualizar estrategiasy técticas.

Se evaluarala participacion individual y grupal.
El trabajo practico forma parte de la condicién para a canzar laregularidad en la asignatura.

VIl - Regimen de Aprobacion

De acuerdo ala OCS-13/03 y a su modificatoria OCS-32-14

ALUMNOS REGULARES

Pararegularizar € curso, los alumnos deberan:

- Asistir como minimo al 80 % de las clases.

- Desarrollar y aprobar €l programa de trabajos practicos.

- Aprobar dos parciales escritos, con una nota minima de 4 (cuatro) los que tendran 2 (dos) recuperatorios por cada
evaluacion.

REGIMEN DE ALUMNOS LIBRES

El alumno que rinda en esta condicion debera:

- Superar un examen escrito eliminatorio sobre temas del programa.

- Superar una evaluacién oral sobre la base de las unidades del programa analitico, previa aprobacion del examen escrito.

I X - Bibliografia Basica

[1] - KOTLER Philip. MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA Y TURISMO. Ed. Prentice Hall. 2010.
[2] - KOTLER Philip. Marketing 4.0: Moving from Traditional to Digital. 2016
[3] - BOULLON Roberto. MARKETING TURISTICO. Ed. Turisticas. 1994

X - Bibliografia Complementaria

[1] - MACHIN Carmen Altes. MARKETING TURISTICO. Gestion Turistica. Ed. Sintesis. 1995
[2] - PRZYBYLSKY Algandro. MARKETING DE SERVICIOS TURISTICOS. Ed. Surpass. 1995

X1 - Resumen de Objetivos

Planificar estrategias de comercializacion afin de gestionar de lamejor manera el uso de los recursos, y proponer soluciones
eficientes e ideas innovadoras, ante laidentificacion de los problemas que presenta la comercializacion dentro del entorno
actua delaeconomia.

X1l - Resumen del Programa

Por medio del proceso formativo, €l alumno desarrolle las competencias necesarias que les permita analizar y comprender €l
contexto del mercado actual en € que desarrollan su actividad los prestadores de servicios turisticos y turistas, para que a
través de las variables de marketing puedan desempefiar de manera exitosa su actividad comercia

X111 - Imprevistos

En caso de no poder dictarse la clase por mativos de fuerza mayor se prevee realizar un préctico correspondiente ala dltima
unidad dictada en clases. EI mismo serd provisto viae mail. Larecuperacion de la clase se coordinara con losalumnos si se
realizaen un diaextrao si se recupera una o dos horas por clase hasta llegar ala cantidad de horas. En caso de no poder

Péagina 4




| dictarse de manera presencial se hara de maneravirtual por plataforma meet los dias y horarios dispuestos en €l aulero.

X1V - Otros
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