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VISTO: La propuesta de programa, objetivos y sistema de evaluacion de la asignatura
“Marketing Turistico” de la carrera de Licenciatura en Turismo, elevada por la Directora de la
Escuela de Administracion, Cont. Adriana M. DAFFUNCHIO y avalado por la Secretaria Académica

Atento a que el proyecto presentado se adecua al plan de estudios aprobado por Resolucion
C.S. n® 925/2017de fecha 26-09-2017, ya lo establecido en las pautas aprobadas segun Resolucion n°
27554-C.D.

Teniendo en cuenta el despacho de la Comision de Ensefianza.

CONSIDERANDO: Lo establecido en el articulo 23° inciso b) del Estatuto de la
Universidad

POR ELLO,

EL CONSEJO DIRECTIVO
DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ESTADISTICA
DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE ROSARIO
RESUELVE:

ARTICULO 1° - Aprobar el programa, objetivos y sistema de evaluacion de la asignatura
“MARKETING TURISTICO” de la carrera de Licenciatura en Turismo (Resolucion C.S. N°
925/2017), y que como Anexo Unico forma parte de la presente Resolucion.

ARTICULO 2° - Comuniquese, copiese y archivese.
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LIC. ADRIANA P. RACCA
Decana
Pte. Consejo Directivo
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Carrera: Licenciatura en Turismo (Resolucion C.S. N°925/2017)

Asignatura:

MARKETING TURISTICO

Tipo de materia: Obligatoria

Ciclo: Orientacidon en Administracion Turistica
- Cuarto ano

Escuela de: Administracion

Duracion: Cuatrimestral

Carga horaria: 64 horas
Profesor Titular: Mag. Fernando Ricardo CERATTO
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ANEXO UNICO
Programa de “MARKETING TURISTICO”
Carrera de: Licenciatura en Turismo (Resolucion C.S. N° 925/2017)
Duracién: anual — carga horaria 64 horas

FUNDAMENTACION

La asignatura Marketing Turistico se ubica en el cuarto afio de la carrera Licenciatura en Turismo,
dentro de la orientacion en administracion turistica.

Este espacio curricular pretende que el alumno pueda integrar conocimientos de asignaturas
correlativas tales como Servicios Turisticos | y II, y Sociologia del Turismo; sustentados en la base
disciplinar de la asignatura Introduccién a las Ciencias Sociales.

En el cuarto afio de la carrera, se pretende que el alumno habiendo ya internalizado los
conocimientos operativos propios de la especialidad, pueda adentrarse en el conocimiento de la
administracién de la comercializacion o marketing, fundamental en toda actividad de servicios, como la
turistica, focalizando la atencion en la "satisfaccion del cliente”.

El marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales. Es por ello que,
la importancia mas amplia del marketing se extiende a la sociedad como un todo. EI marketing ayuda a
introducir y obtener la aceptacion de nuevos productos y servicios que hacen mas facil o enriquecen la
vida de la gente. Asimismo, inspira mejoras en los productos y servicios existentes innovando y mejorando
su posicién en el mercado. EI marketing exitoso crea demanda para los productos y servicios, lo que a su
vez crea empleos. Al contribuir al resultado final, el marketing exitoso también permite a las
organizaciones participar mas activamente en actividades socialmente responsables.

El buen marketing es el resultado de una cuidadosa planificacion y ejecucion, utilizando
herramientas y técnicas de Ultima generacion. Se convierte tanto en ciencia como en arte conforme los
especialistas en marketing se esfuerzan para encontrar nuevas soluciones creativas a los desafios
generalmente complejos y profundos del entorno del marketing del siglo XXL

Este espacio curricular tiene por objetivo abordar tanto la concepcion social como empresarial del
marketing. A partir de la investigacion de mercados, la consecuente recopilacién de informacion y la
elaboracion de prondsticos de demanda, el alumno serd capaz de formular estrategias y planes de
marketing. A tal fin abordara el estudio del comportamiento del consumidor, las influencias externas e
internas que lo influyen en su proceso de compra; asi como las herramientas y técnicas que la disciplina
pone a su disposicién para cumplir con tales propdsitos.

Asimismo, se pretende que el alumno pueda relacionar estos nuevos conceptos y conocimientos e
integrarlos con otros adquiridos en otras actividades curriculares de los anteriores afios de la carrera.

Lograda esta integracion de conocimientos, el futuro Licenciado en Turismo serd capaz, sobre
una base conceptual s6lida, de planificar, organizar, gestionar y evaluar organizaciones publicas y privadas
del sector turistico, o vinculadas a la actividad, en aquellos aspectos propios del sistema y que contribuyan
a su desarrollo asegurando la competitividad y calidad de sus productos y servicios. Siempre dentro de un
marco de responsabilidad ética, social y ambiental.

OBJETIVOS
Se espera que el alumno, en el desarrollo del cuatrimestre logre:

e Conocer y comprender la naturaleza y cuestiones fundamentales del marketing y su relacién con
otras disciplinas, formando su propio criterio y fundamentacion.

* Internalizar los fundamentos, métodos y aplicaciones que presiden la disciplina del marketing
aplicado al turismo.

* Conocer, estudiar y comprender los mercados con los que se relaciona la organizacion turistica
para, posteriormente, formular una estrategia y plan de marketing pertinentes, que permitan su
posicionamiento frente a su entorno y frente a la competencia.

» Diagnosticar, comprender y resolver situaciones problematicas vinculadas al tiempo libre, en
actividades turisticas y recreativas.
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* Planificar, organizar, gestionar y evaluar organizaciones del sector turistico, o vinculadas a la
actividad, en aquellos aspectos propios del sistema y que contribuyan a su desarrollo asegurando
el posicionamiento, competitividad y calidad de sus productos y servicios.

* Aplicar los conocimientos adquiridos al sector turistico en términos de politicas y estrategias de
producto, precio, distribucién y comunicacidn; y poder, en base a ellos, disefiar y formular un
plan de marketing para una organizacion turistica.

* Analizar los aspectos distintivos del producto turistico en comparacion con otros bienes de
consumo.

* Examinar y estudiar los distintos métodos de fijacién de precios con especial énfasis en aquellos
que revisten un especial interés para el sector.

* Estudiar y comprender el funcionamiento de las relaciones de los intermediarios con las empresas
"productoras" y con los clientes.

* Conocer y aprender a aplicar los instrumentos de promocién genéricos y particulares del sector
turistico.

*  Adquirir conocimientos y habilidades necesarios para el ejercicio de la profesion.

CONTENIDOS

UNIDAD I: INTRODUCCION al MARKETING: CONCEPTOS PREL IMINARES.

I.1. Administracién como sistema. Concepto. Subsistema de comercializacién. Concepto. Funciones.
Administracion de la Comercializacién o Marketing. Concepto.

I.2. Dimensién econdmica del Marketing. Proceso de asignacion econémica. Etapas. Valores agregados
por el proceso de comercializacidn: valor tiempo; valor lugar; valor posesion.

1.3. Dimension administrativa del Marketing. Direccion de Marketing. Concepto. Alcance e importancia.
I.4. Marketing. Conceptos fundamentales: necesidades, deseos y demandas; - mercados metas,
posicionamiento y segmentacion; - valor y satisfaccion / propuesta de valor.

I.5 Modelo de comercializacion: variables controlables e incontrolables. Variables incontrolables:
mercado, competidores/oponentes racionales, entorno. Entorno: principales fuerzas motrices sociales del
marketing. Variables controlables, mezcla de marketing o marketing mix: producto, precio, distribucion,
comunicacion. Actualizacion de la mezcla de marketing. Nuevas capacidades organizacionales ante los
desafios del entorno.

1.6 Marketing holistico. Concepto. Dimensiones del Marketing holistico: - Marketing de relaciones; -
Marketing integrado; - Marketing interno; - Rendimiento del marketing. Marketing de responsabilidad
social. Marketing digital. Direccion de Marketing: principales tareas o funciones del Marketing holistico.
I.7. Marketing turistico. Concepto. Marketing de servicios. Caracteristicas de los servicios de Marketing
turistico.

UNIDAD I1: ANALISIS del MERCADO.

I1.1. Mercado. Concepto. Condiciones. Identificacion de segmentos de mercado y mercados meta. Bases
para segmentar los mercados de consumo. Definicidn del segmento meta. Criterios de segmentacién

eficaz. Evaluacidn y seleccion de segmentos de mercado. Tipologia de mercados.

11.2. Andlisis macroecondmico. Analisis del macroentorno: necesidades y tendencias. Principales fuerzas
del macroentorno: - el entorno demografico; - el entorno econémico; - el entorno sociocultural; -el entorno
natural; - el entorno tecnoldgico; - el entorno politico- legal. Pronostico y calculo de la demanda.
Parametros a considerar. Calculo de la demanda real y futura.

11.3. Analisis microeconémico. Analisis del comportamiento del consumidor. Influencias externas e
internas: factores culturales; factores sociales; factores personales; factores psicoldgicos. Teorias de la
motivacion. El proceso de decision de compra: - actores de la compra; - tipos de conducta de compra; - el
modelo de cinco fases o etapas.

I1.4. Investigacion en comercializacién: concepto; importancia; clases. Proceso de investigacion de
mercados: etapas.

I1.5 Sistema de inteligencia de marketing: recopilacién de datos en internet; bases de datos; almacenes de
informacion; minerias de datos. Los componentes de un sistema de informacion de marketing moderno.
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UNIDAD IIl: MEZCLA DE MARKETING.

I11.1 Decisiones y estrategia de Producto: formacion de ofertas de mercado. Producto: - concepto; -
clasificacion; - jerarquia; - identificacion. Politicas de producto. Mezcla de producto: analisis de las lineas
de producto. Ciclo de vida del producto: evolucion del mercado. Estrategias en cada una de las etapas.
I11.2. Decisiones y estrategia de Precio. Precio. Concepto. Adaptacion del precio: estructura de precios.
Proceso de fijacién de precios: etapas. Métodos para fijar el precio,

111.3. Decisiones y estrategia de Distribucion. Canales de distribucién. Concepto. Funciones. Valores
agregados. Justificacion econdmica. Logistica de mercado: objetivos, decisiones, sistemas integrados de
logistica. Densidad de la distribucion. Cobertura fisica y de ventas. Niveles de distribucion.

I11.4. Decisiones y estrategia de Comunicacion. Comunicaciones integradas de marketing. El rol de las
comunicaciones de marketing. Desarrollo de comunicaciones eficaces: - identificacion del pablico meta; -
determinacion de los objetivos de las comunicaciones; - disefio de las comunicaciones. Modelos de
comunicacion. Canales de comunicacion: tipos; eleccién. Marketing directo. Marketing interactivo.
Mezcla de comunicaciones: - caracteristicas; - factores a considerar en su conformacion; - componentes de
la mezcla.

UNIDAD IV: ESTRATEGIA y PLAN DE MARKETING.

IV.1 Planeamiento estratégico. Concepto. Estrategias genéricas. Planificacion estratégica corporativa y de
negocios. Conceptos.

IV.2. Estrategia de negocios. Proceso de formulacion e implementacion. Proceso del negocio:
componentes. Plan de negocios: - esquema general; - etapas que involucra; - ciclos intervinientes.

IV.3. Estrategia de Marketing. Proceso de creacion y entrega de valor al cliente; fases. La Cadena de valor.
Las Competencias centrales. Orientacion holistica.

IV.4. Plan de Marketing. Concepto. Niveles en que opera. Contenido: - resumen ejecutivo; - analisis de
situacidn; - analisis del mercado; - andlisis FODA,; - estrategia de Marketing; - programa de Marketing;
analisis econoémico financiero: pronosticos de ventas y gastos.

METODOLOGIA DE ENSENANZA

Las clases se planifican bajo la modalidad virtual. Los contenidos tanto tedricos como de formacién
practica han sido planificados para su desarrollo de modo expositivo- dialogad. Se prioriza la interaccién
con el alumno, la escucha activa, el intercambio de opiniones, fundamentalmente en virtud del entorno
virtual y para fomentar la participacion activa del mismo. En todo momento se busca acercar al futuro
profesional al futuro &mbito de desempefio profesional, brindando ejemplos y se planteando estudios de
casos referidos, en la medida de lo posible, a la actividad turistica. Se prevé el empleo de recursos tales
como cuadros sindpticos, presentaciones visuales, y todo otra herramienta o técnica pedagégica que
permita un mejor acercamiento del docente a los estudiantes, facilitandoles el abordaje de los nuevos
conocimientos.

En forma previa al comienzo del dictado del espacio curricular, esta previsto un diagnostico de los
saberes previos adquiridos por los alumnos, a través de preguntas, autoevaluaciones, o cualquier otra
herramienta evaluativa que considere adecuada, especialmente de aquellos referidos a las asignaturas
correlativas, de modo de establecer el necesario vinculo con las mismas que permita y facilite la
construccion de los nuevos contenidos y consecuentes nuevas habilidades profesionales pretendidos.

Finalizado el abordaje tedrico de cada unidad del programa de la asignatura, se prevé trabajar en
su aplicacion préactica, en especial a través de estudio de casos, de modo de, en forma continua, poder
evaluar en qué medida los alumnos han incorporado no sélo los nuevos contenidos, sino lo que es mas
importante, la forma de aplicarlos.

A fin de viabilizar las actividades virtuales referidas, se utiliza el campus virtual de la UNR,
“Comunidades”.

Antes de cada evaluacién parcial, se propondran pruebas de autoevaluacion del mismo tipo de las
que se presentaran en los examenes finales. Las mismas seran resueltas en clase para que el docente pueda
detectar los puntos débiles y poder corregirlos, reforzando aquellos conocimientos que lo requieran.

Asimismo, se podran proponer actividades individuales a desarrollar por los alumnos fuera del
horario y espacio aulico (actividades asincrénicas), que serdn evaluadas por el docente, con la
correspondiente y necesaria devolucion a cada uno de los alumnos.
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ACTIVIDADES

Se propone a los alumnos la lectura previa de la bibliografia de la catedra, para lograr una mayor
comprensién e interaccion en la exposicion de los temas tedricos. A tal fin la catedra proporcionaré a los
alumnos los contenidos, haciendo expresa referencia a la bibliografia de la materia o a través de un
cuadernillo elaborado por los docentes a partir de la bibliografia de la materia.

También se presentaran a los alumnos casos practicos de resolucién individual y/o
grupal.

Durante el desarrollo de las clases se recurrira al didlogo e intercambio de opiniones sobre las
situaciones planteadas. También se plantean actividades ludicas con interaccién digital mediante
dispositivos méviles, para fomentar la participacion activa de los estudiantes.

En todo momento se potenciara la cooperacion e interaccion entre docente y alumnos a fin de
aportar conocimientos y lograr mejores soluciones a los planteos y tematicas abordados.

CARGA HORARIA (Tedrica v Préactica)

Carga horaria total: 64 hs.

El dictado de la materia se organiza en base a 4 horas semanales; 2 clases de 2 horas reloj de
duracion, cada una de ellas. Las horas de desarrollo de cada unidad se asignan segln la importancia
relativa, su extension y grado de dificultad que presentan. En general dentro de cada unidad se asigna un
65% del tiempo disponible para al desarrollo tedrico y, el 35% del tiempo restante, a la formacién practica.

SISTEMA DE EVALUACION
Metodologia de evaluacién

La calificacidn definitiva del alumno en el espacio curricular estara compuesta por el promedio
ponderado entre la nota obtenida en las actividades evaluativas implementadas a lo largo del cuatrimestre y
la nota del examen final, de caracter integrador.

Si la nota resultante de ese promedio representa un setenta por ciento (70 %) de los conocimientos
requeridos para aprobar la materia, el alumno promovera la misma. Si el puntaje obtenido fuera inferior al
setenta por ciento (70%) pero mayor al cuarenta y nueve por ciento (49%) accedera a un examen
recuperatorio, escrito, integrador, cuya realizacion se implementara de acuerdo con el calendario
académico vigente al final de cada cuatrimestre. Los alumnos que aprueben esta instancia, promoveran la
materia; quienes no alcancen el puntaje requerido o no se presenten, mantendran la regularidad por el
término que fije la reglamentacion respectiva.

En los exdmenes Yy los trabajos grupales, los criterios de evaluacién que se tendra en
consideracion seran tanto la asistencia y participacion en clase como la colaboracidn en los trabajos que se
evallen grupal e individualmente, asi como también obviamente, el contenido tedrico practico involucrado
en la elaboracion de los mismos.

Los alumnos libres deberan rendir un examen final escrito que abarcara todo el contenido de la
materia (tedrico y practico).
El sistema comprendera dos instancias:

1) Actividades evaluativas implementadas durante el desarrollo del cuatrimestre, que consistiran
en un examen parcial individual; y un trabajo de campo grupal, que consiste en el disefio y formulacién de
un plan de marketing de una organizacidn turisitca, cuya presentacién escrita y oral permite evaluar el
desempefio del grupo y de cada uno de los individuos que lo componen. El promedio de las calificaciones
obtenidas por los alumnos durante el cuatrimestre a través de estas actividades juntamente con el examen
parcial, representard el treinta por ciento (30%) de la nota definitiva.

2) Examen integrador al final del cuatrimestre, escrito, tedrico practico, cuyo contenido refiere a
todos los temas que componen el programa; llevado a cabo en el mismo dia y horario para todas las
comisiones. ElI mismo representa el setenta por ciento (70%) restante de la nota final. Para acceder a este
examen, es condicion indispensable haber aprobado las actividades evaluativas mencionadas en el punto 1.

Criterios de evaluacion
En términos generales, se espera que el alumno pueda incorporar, reconocer y aplicar
conocimientos basicos del marketing, integrandolos al campo de la actividad turistica.
En particular, entre otros aspectos, se evaluara:
* Lautilizacién de vocabulario especifico.
* Laintegracion y relacion de conceptos.

RESOLUCION N° 30023-C.D.



UNIVERSIDAD NACIONAL DE ROSARIO

%2021 - ANO DE HOMENAJE AL PREMIO NOBEL DE MEDICINA DR. CESAR MILSTEIN”

EXP-UNR: N° 7454/2021

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ESTADISTICA
BOULEVARD ORONO 1261 - 2000 ROSARIO - REPUBLICA ARGENTINA

La habilidad para fundamentar respuestas.
La aplicacion de los conocimientos adquiridos en respuesta a diversas consignas que se le
presenten al alumno.

La responsabilidad en el cumplimiento de las consignas, la participacion en clase y el respeto por
las normas de convivencia.
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