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COMERCIALIZACION TURISTICA

DATOS DE LA ASIGNATURA

Asignatura: COMERCIALIZACION TURISTICA
Carrera: LICENCIATURA EN TURISMO

Afio: 4TO. ANO 7MO. CUATRIMESTRE
Carga Horaria segtn Plan de Estudio: 56 HORAS

1) COMPOSICION DEL EQUIPO DOCENTE

INTEGRACION Y FUNCIONES

Lic. NOLBERTO PEZZATI
Profesor Titular regular, dedicacion simple

Lic. ANA ISABEL ARIGOSSI
Profesor Adjunto regular, dedicacion simple

Lic. GRACIELA MACEROLI
A.T.P. de primera regular, dedicacion simple

2) OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA

Los objetivos de la asignatura son los especificados por el Plan de
Estudios vigente para la carrera de Licenciatura en Turismo:

Conocer la teoria del marketing turistico.

Conocer y utilizar las técnicas de analisis y preparacion de
producto, investigaciéon de mercados e impulsién para su aplicacion
en programas de comercializacién a nivel pablico y privado.

Comprender y definir el concepto de Marketing Estratégico como
un proceso decisorio ligado a las caracteristicas simbélicas del
consumo, asumiendo a éste como un proceso eminentemente

psicoldgico y lingiiistico.
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El cursado de esta asignatura, fundamental para la carrera
Licenciatura en Turismo, actia como transformadora de la actitud
estudiantil, caracteristica de los primeros afios de la carrera, en una
actitud auténticamente profesional.

La catedra motiva a los alumnos a abordar lecturas de libros y
articulos de actualidad con referencia a la mercadotecnia. La lectura
reflexiva llevada a cabo durante el cuatrimestre de dictado de la
materia permite a los estudiantes adquirir  precision en la
utilizacion del vocabulario técnico de la disciplina.

La transformacién del pensamiento se verifica en la casi totalidad de
los alumnos, prueba de ello es la vision global que poseen de la
empresa turistica al finalizar el cursado. Como asi también la
comprension de la realidad del macromarketing, nacional,
internacional e integrado.

3) MEDIOS Y METODOS PEDAGOGICOS

Todas las clases seran tedrico-practicas.

La teoria serd expuesta en primer lugar por los docentes en las
unidades: N% 1; 2; 3; 4; 9y 10.

Los estudiantes abordaran en equipos de trabajo las teméticas de las
unidades N 5; 6; 7 y 8. Expondran ante los demas alumnos cada
uno de los temas y entregaran un trabajo monografico al respecto.
El plan de actividades practicas estard centrado en las variables
tacticas de comercializacion con orientacion estratégica, aplicando
el método de casos. Los trabajos précticos se extenderan también a
temas vinculados con la investigacion de mercados, analisis del
usuario de servicios turisticos y el planeamiento comercial.

4) CRITERIOS DE EVALUACION
OBJETIVOS ESPECIFICOS POR UNIDAD TEMATICA

UNIDAD I:

Introducir al alumno en la teoria de la comercializacion de servicios
como una herramienta de decisién empresaria.

Deberdn estar capacitados para expresar la importancia de la
mercadotecnia en las organizaciones y en la sociedad. Manejar
conceptos esenciales de marketing y senalar las caracteristicas
distintivas del marketing de servicios.
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UNIDAD II:

Analizar las caracteristicas simbolicas del consumo. Conocer y
aplicar los distintos modelos que describen el comportamiento del
consumidor.

Demostrara la profundizaciéon que hubiera realizado del tema de
“consumidor” cuando se encuentre habilitado para aplicar los
modelos al “cliente” recreacionista o viajero.

UNIDAD III:

Afirmar en el alumno el manejo estratégico de las variables de
comercializacién para lograr una vision global de su problematica.
Debera estar capacitado para relacionar la funcidon de
comercializacion en la empresa privada y demads organizaciones,
con las funciones abordadas por otras asignaturas. Demostrara el
manejo del tema de la interaccion en los planes de desarrollo
turistico de los sectores ptblico y privado.

UNIDAD 1V:

Fijar los fundamentos cientificos de la investigacion de Mercados.
Dar al alumno los elementos de juicio sobre las aplicaciones de la
investigacion de mercado para el desarrollo de planes de marketing
a nivel publico y privado.

Deberé estar capacitado para expresar la teoria y planificar todo el
proceso de una investigacion de mercados.

UNIDAD V:

Brindar conocimientos sobre clasificacion de productos y desarrollo
de productos turisticos. Dominar politicas y estrategias de
producto.

UNIDAD VI:

Brindar conocimientos sobre tipos de precios y métodos para la
determinacion de los mismos. Dominar la variable y su relacion con
producto, logistica y comunicacion.

UNIDAD VII:

Capacitar al alumno en la distribucién de los servicios turisticos en
mercados nacionales e internacionales. Distintas politicas de ventas.
UNIDAD VIII: |

Adiestrar al alumno en las técnicas de la comunicacién, poniendo
énfasis en los aspectos relacionados con la publicidad y promocion.

La evaluacién de las unidades V a VIII, que se refiere a las variables
ticticas se hara de la siguiente manera: la teoria a través de
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exposiciones orales, la practica por el método de casos y con
referencia permanente a la realidad del sector turislico.

UNIDAD IX:

Acrecentar en el alumno criterios de decision frente a situaciones
competitivas. Dominar las variables estratégicas y tacticas.

Las evaluaciones de esta unidad se haran por equipos, salvo en la
instancia del segundo parcial que serd individual. Con el método
de puesta en comun confrontaremos los criterios de los equipos
entre si. Quienes demuestren tener solidos conocimientos tedricos
seran aprobados, sin perjuicio de diferencias de criterios.

UNIDAD X:

Desarrollar técnicas de evaluacion y control aplicadas a la gestion
comercial.

Se intenta en esta unidad culminar con la formaciéon de un
controlador de mercadotecnia creativo.

Si los estudiantes demuestran que conocen los temas de esta unidad
conocen en realidad toda la asignatura.

Por lo expresado mas arriba respecto al conocimiento acumulativo
P P
planteamos los temas del segundo parcial igual a todo el programa.

5) PROGRAMA SINTETICO

UNIDAD1 LA  COMERCIALIZACION DE  SERVICIOS
TURISTICOS

UNIDAD 2 EL USUARIO DE SERVICIOS TURISTICOS

UNIDAD 3 PLANIFICACION COMERCIAL

UNIDAD 4 INVESTIGACION DE MERCADOS

UNIDAD 5 ESTRATEGIA DE PRODUCTOQO/SERVICIO

UNIDAD 6 ESTRATEGIA DE PRECIO

UNIDAD 7 ESTRATEGIA DE LOGISTICA COMERCIAL
UNIDAD 8 ESTRATEGIA DE IMPULSION/COMUNICACION
UNIDAD 9 ESTRATEGIA COMPETITIVA

UNIDAD 10 EVALUACION Y CONTROL DE MERCADOTECNIA

6) PROGRAMA ANALITICO

I. LA COMERCIALIZACION DE SERVICIOS TURISTICOS
» Definiciones, conceptos y antecedentes

e Importancia de la comercializacion en el desarrollo del turismo
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e Variables del contexto. Variables de decision empresarial
e Marketing mix
e Macromarketing y micromarketing. Marketing integrado

II. EL USUARIO DE SERVICIOS TURISTICOS
Concepto de usuario de servicios turisticos
Modelos de comportamiento del consumidor

Andlisis de la oferta turistica
Analisis de las motivaciones del usuario
Segmentacion: concepto, tipos, criterios de segmentacion

1II. PLANIFICACION COMERCIAL
e Concepto e importancia de la planificacion, etapas del proceso

e Presupuesto comercial

e Pronésticos de demanda

¢ Planes comerciales a corto, mediano y largo plazo

e Interaccién en los planes de desarrollo turistico del sector privado

y publico.

IV. INVESTIGACION DE MERCADOS

e Definicion, alcance e importancia de la investigacion de mercados
e Tipos de investigacion de mercados

El método cientifico

Métodos basicos de investigacion de mercados

El procedimiento de la investigacién de mercados

V. ESTRATEGIA DE PRODUCTO/SERVICIO TURISTICO

e Concepto y clasificacion de productos

Concepto, caracteristicas y componentes del producto turistico
Ciclo de vida del producto

Planificacién de productos

Politicas de producto

¢ Marca

VI. ESTRATEGIA DE PRECIO/TARIFA
e Decisiones estratégicas sobre precios

¢ Métodos de fijacion de precios
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Elementos que intervienen en la formaciéon del precio del
producto turistico. La estacionalidad
El precio en los mercados nacionales e internacionales.

VII. ESTRATEGIA DE LOGISTICA COMERCIAL

Concepto de logistica comercial

Componentes de logistica comercial

Canales de distribucion del producto turistico

Particularidades de la distribucion de los servicios turisticos
Planeamiento estratégico sobre logistica comercial

Fuerza de ventas: Organizacion y administraciéon. Capacitacion
del personal. Otras formas de ventas

VIII: ESTRATEGIAS DE IMPULSION/COMUNICACION

Politicas de impulsion

Promocién

Publicidad

Desarrollo de un plan de impulsion. Presupuesto
La accion promocional del sector publico

IX. ESTRATEGIA COMPETITIVA

Posicionamiento

Competencia. Definicion y andlisis
Estrategia basicas

Estrategia defensiva

Estrategia ofensiva

Estrategia ofensiva de flanqueo

Estrategia ofensiva en pequefas empresas

X. EVALUACION Y CONTROL DE MERCADOTECNIA

7

Control del plan anual
Control de la rentabilidad
Control de eficiencia
Control estratégico

BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA GENERAL
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KOTLER PHILLIP, Direccion de mercadotecnia. Anélisis,
planeacion, implementacion y control.  Ediciones 7ma.u 8va.
Prentice-Hall Hispanoamericana, S.A.

LEVY ALBERTO Estrategia comepetitiva. Editorial Maccchi. 1983
STANTON WILLIAM ]J. Fundamentos de Mercadotecnia. De. Mc
Graw Hill. 1985

WILENSKY ALBERTO Marketing Estratégico. Editorial Tesis.1986

BIBLIOGRAFIA ESPECIFICA

UNIDAD 1

MERLO LUCIANO. Introduccion al estudio del marketing
turistico. Libera Universita della Tuscia de Viterbo. Editorial
Agnesotti, Roma, 1978

UNIDAD 2

BOULLON ROBERTO, MOLINA SERGIO R. WOOG MANUEL.
Un nuevo tiempo libre. Editorial Trillas. 1ra. edicién. México, 1984
SHIFFMAN, LEON G. & KANUK, LESLIE LAZAR.
Comportamiento del consumidor. Editorial Prentice-Hall, México,
1991.

UNIDAD 3

LEVY ALBERTO, Estrategia en accion. Editorial Macchi, 1985
ACKOFF RUSSELL, Un concepto de planificacién de empresa.
Editorial Limusa

LILIEN, GARY L. & KOTLER, PHILLIP Toma de decisiones en
Mercadotecnia. Editorial Continental, México, 1990.

LEVY, ALBERTO Y WILENSKY ALBERTO, Como hacen los que
hacen. Editorial Tesis, Buenos Aires, 1989.

UNIDAD 4

KINNEAR, THOMAS C. y TAYLOR, JAMES R. Investigacién de
Mercados: Un enfoque aplicado. Editorial Mc Graw Hill, Bogota,
1989.

BROWN LYNDON, Comercializacion y analisis del mercado. 2da.
edicién. Editorial Seleccién contable.

BOYD HARPER W. Y WESTFALL RALPH Investigacion de
mercados, texto y casos. 1ra. edicién en espafiol. México.
CARDENAS TABARES FABIO. Comercializacion del turismo,
determinacién y anélisis de mercados. Editorial Trillas, México,
1983

AAKER DAVID A. & DAY GEORGE S. Investigacion de Mercado.
3era. edicion México Editorial Mc Graw Hill, 1988
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- UNIDAD 5

CARDENAS TABARES FABIO. Producto ‘turistico, bases
estadisticas y de muestreo para su disefio. Editorial Trillas, México
1983.

SANZ DE SANTAMARIA. La realizacion y operacion del producto
turistico. Curso de Disefio y mejora de planta turistica. O.E.A.
CICATUR. 1980.

VALLS JOSEPH La imagen de marca de los paises. Mc Graw Hill,
1992

UNIDAD 6 ‘

BOGO HECTOR Planeamiento, mercados y precios.  Editorial
Macchi, 1975

OXENFELDT ALFRED El precio como decision gerencial. Editorial
Ateneo.

UNIDAD 7

LEVY ALBERTO Logistica de comercializacion. Editorial Macchi
ORLANDO JUAN y GONZALEZ DANIEKL Distribucion y

- marketing. Editorial Macchi 1993

UNIDAD 8

BONNIN JORGE Comunicacion. Estrategias Técnicas y tacticas en
el Mercado. Editorial Macchi 1993

VALLS, Joseph La imagen de marca de los paises. Mc Graw Hill
1992

UNIDAD 9

PORTER MICHAEL Estrategia competitiva. CECSA, 1987

RIES Y TROUT Posicionamiento. Editorial Mc GrawHill, 1982

RIES Y TROUT La Guerra de la mercadotecnia. Editorial Mc Graw
Hill, 1986

RIES Y TROUT La revolucién del marketing. Editorial Mc Graw
Hill, 1989 '

LAMBIN, JEASN-JACXQUES Marketing Estratégico. Editorial Mc
Graw Hill, México, 1989. '

8) REGIMEN DE PROMOCION DE LA ASIGNATURA

El régimen de ensefianza vigente de la Facultad de Ciencias
Econdémicas y Sociales, aprobado por O.C.A. 810/97 establece en
forma inequivoca las condiciones y criterios de promocion de las
asignaturas, y dicho régimen serd observado estrictamente en sus
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aspectos formales, procurando aplicarlo en la forma mas racional y
equitativa posible.

La evaluacién permanente estara garantizada por el plan de
actividades practicas.

PRUEBAS PARCIALES
Durante el cuatrimestre se requeriré_n dos evaluaciones parciales
tedrico-practicas, escritas individuales. La primera de ellas

comprendera las unidades 1 a 5 y la segunda las unidades 1 a 10.

9) CRONOGRAMA

UNIDAD 1: 3 clases

UNIDAD 2. 3 clases

UNIDAD 3: 3 clases

UNIDAD 4: 3 clases

UNIDAD 5: 3 clases

Clase de consulta unidades1 a5

UNIDAD 6: 3 clases

UNIDAD 7: 3 clases

UNIDAD 8: 3 clases

UNIDAD 9: 3 clases

UNIDAD 10: 3 clases

Clase de consulta unidades 1 a 10
CRONOGRAMA DE PARCIALES

PRIMER PARCIAL segunda semana de mayo
SEGUNDO PARCIAL segunda semana de julio
PARCIALES RECUPERATORIOS: Se coordinara la fecha con los
alumnos que eventualmente deban rendirlos.

10)

Las calificaciones de cada una de las pruebas serdn publicadas
dentro de los siete dias posteriores a su realizacion.
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