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1- Datos de la asignatura  

1.1 Nombre: COMERCIALIZACIÓN APLICADA  

1.2 Código: 433  

2- Rendimiento Académico:  

2.1 Desgranamiento:  

Matrícula inicial  Cantidad de 
alumnos  

desertores del 
curso 

Cantidad de alumnos 
que  desaprobaron el 

curso 

24 5  

 

 

2.2 Aprobación (completar según corresponda a su modalidad)  

Cantidad de alumnos que aprobaron 
por  promoción 

Cantidad de alumnos que aprobaron 
la  cursada 

15 - 

 

 

2.3 Otras modalidades  

Estudiantes en 

condición de 

habilitante 

   

4    

 

 

3 Condicionantes en la ejecución del plan  

Considera que los objetivos de 
la  asignatura se cumplieron: 

Totalmente  Parcialmente  Escasamente 

X   

 

 

En caso de no haberse cumplido en su totalidad, enuncie las principales causas:  

___________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________ 



4 Innovaciones   

 

Se participó en un evento del Mar del Plata Convention & Visitors´ Bureau realizado en el nivel de cines 
del Shopping Los Gallegos en el cual expertos en tecnología comentaron su aporte al Turismo de 
Reuniones. Los estudiantes se mostraron interesados y agradecidos por la propuesta. 

Se implementó una Actividad Pedagógica (AP) en la que se simulaba una situación de crisis en el destino 
Mar del Plata. En una primera etapa, los estudiantes asumieron, organizados en equipos, el rol de 
diferentes instituciones vinculadas a la actividad turística local. Desde esas posiciones institucionales 
debían analizar la situación planteada, definir una postura y proponer acciones y soluciones desde la 
perspectiva del marketing turístico. 

En una segunda etapa, cada equipo seleccionó una IA conversacional, le presentó el caso y analizó 
críticamente las propuestas generadas por la herramienta, contrastándolas con los conceptos teóricos 
trabajados en la asignatura y con las particularidades del destino. La actividad permitió comprender la 
dinámica local de gestión del destino turístico, aplicar los contenidos estudiados a un caso concreto y 
desarrollar una mirada crítica sobre el uso de herramientas de inteligencia artificial. 

Como es habitual, se renovaron las evaluaciones incorporando artículos actuales y casos reales sobre los 
que los cursantes debían trabajar. 

 

5 Anexo de documentación solicitada  

Se adjunta segundo parcial 2025.  

 
 

6 Observaciones  

 

Continúa siendo un inconveniente el horario de los días jueves, dado que la clase está  planteada para las 
20:00 y superadas las 21:00 / 21:15 no pocos estudiantes manifiestan necesitar  retirarse para no perder el 
colectivo y no llegar muy tarde al barrio por cuestiones de seguridad. 
 

 



APELLIDO Y NOMBRES:………………………………………………………………………………. 

2 Parcial - COMERCIALIZACIÓN APLICADA / COMERCIALIZACIÓN TURÍSTICA 2025 
 

Para la aprobación se deberá obtener una calificación mínima de 4/10 en al menos  4 items.  Se considerará: 
pertinencia, precisión conceptual y claridad de expresión - Adecuación de los ejemplos / interpretación de casos - Uso 
correcto de vocabulario específico 
 

Fuente: LA AGENCIA DE VIAJES / 2 de junio de 2025 

 

A)​ Lea atentamente y responda: 

1)​ ¿A qué se refiere la idea de posicionar el resort que se menciona en el título? ¿Cómo se vincula con la 

acción de impulsión realizada? Exponga su respuesta incluyendo una explicación sobre lo que es el 

posicionamiento, sobre el tipo de herramienta se ha utilizado y el motivo por el que considera que se 

eligió esta acción. 2P 

2)​ Relacione la propuesta con el concepto de experiencia, identificando componentes tangibles e 

intangibles del producto/servicio turístico y los niveles de producto que usted entiende que contribuyen 

a su generación. 2P 

3)​ Indique en qué etapa del ciclo de vida del producto se encuentra el resort y cómo se caracteriza la 

misma desde el punto de vista del marketing. 1P 

 

 

 

 

 

B) La siguiente es una publicación que aparece en la revista especializada LADEVI. VisitCentralFlorida es 

el sitio web del Central Florida Visitors & Convention Bureau. Obsérvela detenidamente y responda: 

 



APELLIDO Y NOMBRES:………………………………………………………………………………. 

 

 

4)​ Explique de qué tipo de herramienta de impulsión se trata y describa sus principales características.    

1.5p 

5)​ Usted es un operador mayorista que está pensando en incorporar a su cartera de productos una opción 

basada en la oferta recreativa del destino  “Central Florida”, por supuesto incluyendo, además de 

atractivos como  los de la publicación, los servicios turísticos necesarios correspondientes. 3.5p 

a.​ Indique qué deberá hacer para armar ese nuevo producto y sumarlo a su cartera actual. ¿Qué 

aspectos debería tener en cuenta para transformar esta propuesta en un producto turístico global (es 

decir, completo y comercializable)? 

b.​ Explique qué estrategias de precio implementaría y por qué. 

c.​ Explique qué lugar tiene su organización dentro del canal de distribución de este  producto y detalle 

qué ventajas genera su intervención para los demás integrantes del canal.  
 


