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Contacto Uso de idiomas
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Prerequisitos

No hay prerequisitos

Objetivos y contextualizacion

OBJETIVOS FORMATIVOS

A final de curso el alumno / a debera / de:

1. Diferenciar los conceptos de produccion y servuccion y sus implicaciones para las empresas turisticas.
2. Conocer los principales elementos de la planificacién estratégica

3. Consolidar los conocimientos del Marketing operativo: Producto, precio, comunicaciéon y comercializacion.
Con especial incidencia en el Marketing Online

4. Seialar los principales componentes de un plan de Marketing.

Competencias

® Analizar, sintetizar y evaluar la informacion.

® Definir y aplicar los objetivos, estrategias y politicas comerciales en las empresas de hoteleria y de
restauracion.

® Demostrar orientacion y cultura de servicio al cliente.

® Demostrar que comprende la relacion y el impacto de los sistemas de informacién en los procesos de
gestion empresarial del sector de la hoteleria y de la restauracion.

® Demostrar vision de negocio, captar las necesidades del cliente y avanzarse a los posibles cambios del
entorno.

® Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma autbnoma.

® Elaborar planes de comercializacién y promocion de las empresas de los sectores de la hoteleria y la
restauracion, especialmente en el campo de la comercializacién on-line.

® Gestionar y organizar el tiempo.




® |dentificar y aplicar los elementos que rigen la actividad de los sectores de la hoteleria y la
restauracion, su interaccion con el entorno, asi como su impacto en los diferentes subsistemas
empresariales del sector.

® Manejar las técnicas de comunicacién a todos los niveles.

® Planificar y gestionar actividades sobre la base de la calidad y la sostenibilidad.

® Ser capaz de buscar informacion relevante de forma eficiente.

® Tomar decisiones en contextos de incertidumbre, resolver problemas asi como ser capaz de evaluar y
prever las consecuencias de estas decisiones a corto, medio y largo plazo y, en especial, aquellas mas
inmediatas.

® Trabajar en equipo.

Resultados de aprendizaje

Adaptar y aplicar las técnicas de comercializacion a los distintos entornos locales y internacionales.
Adaptar y aplicar las técnicas de comercializacion a los distintos subsistemas empresariales del sector.
Analizar, sintetizar y evaluar la informacion.

Capacidad de coordinar objetivos y politicas comerciales estratégicas y operativas.

Capacidad de desarrollar acciones correctivas en la comercializacion del servicio en funcion de las

relaciones existentes.

Conocer la relacion entre el sistema de informacion y la comercializacion del sector hotelero.

7. Demostrar orientacion y cultura de servicio al cliente.

8. Demostrar vision de negocio, captar las necesidades del cliente y avanzarse a los posibles cambios del
entorno.

9. Desarrollar una capacidad de aprendizaje de forma auténoma.

10. Distinguir e identificar las diferentes formas y canales de comercializacion en la industria hotelera y de
la restauracion, tanto a nivel local como internacional.

11. Distinguir, identificar y aplicar los conceptos de la comercializacion en la industria hotelera y de la
restauracion.

12. Gestionar y organizar el tiempo.

13. Interpretar y aplicar los planes generales de la empresa o entidad y concretarlos en acciones de
informacién y comercializacion.

14. Manejar las técnicas de comunicacion a todos los niveles.

15. Planificar y gestionar actividades sobre la base de la calidad y la sostenibilidad.

16. Ser capaz de buscar informacion relevante de forma eficiente.

17. Tomar decisiones en contextos de incertidumbre, resolver problemas asi como ser capaz de evaluar y
prever las consecuencias de estas decisiones a corto, medio y largo plazo y, en especial, aquellas mas
inmediatas.

18. Trabajar en equipo.
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Contenido

1. MARKETING Y TIPOLOGIAS DE TURISMO
1.1Definicié de Marketing

1.2 Tipologias de turismo.

1.3 Marketing en el sector turistico

1.4 Concepto de servuccion

2. EL MICROENTORNO DE MARKETING

2.1 El tridngulo de la estrategia

2.2 La empresa y su cadena de valor

2.3 Segmentos objetivo.



2.4 Competencia y productos sustitutivos.

3. INTRODUCCION A LAS VARIABLES DEL MARKETING MIX
3.1. El producto turistico.

3.2. Precio: Fijacion y personalizacion

3.3. La distribucidon comercial en el sector turistico.

3.4. La promocion turistica

3.5. Efectos de la web 2.0

4. INVESTIGACION DE MERCADOS: MICRO y MACROENTORNO
4.1 Deteccion de cambios y oportunidades

4.2 Metodologias y fuentes de informacion

4.3. Acciones en el micro y macroentorno

Metodologia

La metodologia de la asignatura se basa no sélo en las exposiciones magistrales del profesor de la
asignatura, sino, paralelamente, en varias actividades (comentarios de textos, trabajos de ampliacion,
intervenciones orales, analisis de sencillas decisiones diarias .. .), con la preocupacién de hacer participar y
provocar las inquietudes intelectuales y emocionales del alumno mediante varios tipos de actividades. En
concreto, estas actividades que seran realizadas tanto en equipo como de forma individual, tendran un peso
del 50% y el examen final del 50% restante. Para la realizacion y evaluacion de estas actividades se trabajara
en grupos y se realizaran tutorias por parte del docente con los grupos. En términos cronolégicos el adecuado
seguimiento del curso de un alumno implica, de forma general, las siguientes etapas:

1. Asistencia a la sesion general.

2. Trabajo personal: Complemento con lectura de la bibliografia basica y con las presentaciones y ejercicios
disponibles en el campus virtual

3. Trabajo personal: Lectura y analisis del texto, realizacion de los ejercicios, y graficos.

4. Discusién en grupos de trabajo: Comentario y discusion del trabajo personal. Generacién de preguntas a
hacer al docente.

5. Sesion del grupo de trabajo con el docente: discusién de las preguntas y de los principales objetivos.
6. Preparacion de memoria y presentacion en grupos de trabajo

7. Presentacion oral ante docente y, en su caso, resto del grupo.

Una vez finalizadas las semanas lectivas:

8. Estudio personal para la preparacién del examen escrito

9. Realizacion del examen escrito

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacién
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacion de la actuacion del profesorado y de evaluacion de
la asignatura o médulo.



Actividades

Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases teodricas 40 1,6 4,7,8,10, 11, 14,13, 15, 17

Tipo: Supervisadas

Tutorias 5 0,2 1,2,14

Tipo: Auténomas

Elaboracion de trabajos 18 0,72 1,2,3,4,5,6,8,9,12,13, 16, 18
Estudio y lectura de materiales 45 1,8 6,9, 12
Evaluacién

A ') EVALUACION CONTINUA:
La evaluacion de esta asignatura consta del siguiente sistema:

a) Respuestas a preguntas individuales realizadas durante las clases magistrales, que valdran un 20% de la
nota final.

b) La realizacién de un proyecto en grupo a presentar en las sesiones pactadas, que valdra un 20% de la nota
final.

c) La asistencia y realizacién de ejercicios y actividades propuestas por el docente, que valdran un 10% de la
nota final.

d) La realizacion de un examen final, que valdra un 50% de la nota final

Para hacer promedio en la nota final es necesario obtener como minimo un 4 sobre 10 en cada una de las
partes objeto de evaluacion.

Para la parte practica se valorara una presentacion formal correcta y una elaboracién cuidadosa.
B) EVALUACION UNICA: Examen final (toda la materia).
Dia y hora establecidos, segun calendario académico, a la Programacion Oficial del Centro (EUTDH).

Habra un unico tipo de examen final, no habiendo diferencia entre los alumnos que no hayan superado
satisfactoriamente la evaluacion continua y aquellos que no la hayan seguido.

C) RE-EVALUACION
Fecha y hora establecidas por la Programacion Oficial de la EUTDH segun el calendario académico. Sélo

dirigido a estudiantes que obtengan un grado entre 3,5 y 5 en Evaluacioén Individual. EI grado maximo posible
que se obtendra no excedera de 5. Naturaleza de la evaluacion a definir.

Actividades de evaluacién

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje



Asistencia y ejercicios 10% 10 0,4 7,8,10,11, 14,15, 17

Examen 50% 2 0,08 1,2,5,10, 11

Preguntas Individuales 20% 10 0,4 3,5,6,8,9,12,16, 18

Proyecto en Grupo 20% 20 0,8 4,9,14,13,18
Bibliografia

KOTLER, P., BOWEN, J., MAKENS, J., BALOGLU, S. (2017). Marketing for Hospitality and Tourism. Pearson,
7" Edition.

OLLER NOGUES, J: "Creacion y mejora de empresas turisticas", Editorial Deusto, 1997

PRESENTACIONES POWER-POINT Y EJERCICIOS DEL CAMPUS

Software



