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1. Denominacion de la asignatura:

MARKETING TURISTICO

Titulacion

GRADO EN TURISMO

Cédigo

6759

2. Materia o médulo a la que pertenece la asignatura:

GESTION DE EMPRESAS TURISTICAS

3. Departamento(s) responsable(s) de la asignatura:

ECONOMIA Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS

4.a Profesor que imparte la docencia (Si fuese impartida por mas de uno/a incluir
todos/as) :

M? BEGONA SANMARTI ESTARTA -Despacho 2026- TIf.
947258967-mbsanmarti@ubu.es
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4.b Coordinador de la asignatura

M? BEGONA SANMARTI ESTARTA

5. Curso y semestre en el que se imparte la asignatura:

1° CURSO- 2° SEMESTRE

6. Tipo de la asignatura: (Basica, obligatoria u optativa)

Basica

7. Numero de créditos ECTS de la asignatura:

6

8. Competencias que debe adquirir el alumno/a al cursar la asignatura

.- Capacidad de analisis y sintesis (T1)

.- Capacidad de gestion de la informacion (T6)

.- Trabajo en equipo (T9)

.- Trabajo en equipo de caracter interdisciplinar (T10)

.- Comprender los principios del turismo: su dimensién espacial, social, cultural
politica y econémica (E1)

.- Analizar la dimension economica del turismo (E2)
.- Tener una marcada orientacion de servicio al cliente (E4)

.- Analizar, sintetizar y resumir criticamente la informacion econémico- patrimonial de
las organizaciones turisticas (E7)
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9. Programa de la asignatura

9.1- Objetivos docentes

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de
una forma profesional y posean las competencias que

suelen demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de argumentos y la
resolucion de problemas dentro de su area de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes
(normalmente dentro de su area de estudio) para

emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social,
cientifica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones a un publico tanto especializado como no

especializado

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje
necesarias para emprender estudios posteriores

El objetivo primordial es dar al alumno los conocimientos basicos sobre el Marketing
turistico. Por tanto, sus contenidos mas destacados han sido definidos en cuatro partes:
Conceptualizacion del Marketing como proceso de intercambio de bienes, servicios,
ideas y valores; Analisis del comportamiento de compra en el sector turistico y analisis
de la demanda; Segmentacion en el sector turistico y por ultimo elaboracion de
politicas comerciales.

9.2- Unidades docentes (Bloques de contenidos)

I. EL MARKETING EN LA EMPRESA TURISTICA
1. El marketing turistico

1.1. El marketing como filosofia y actividad

1.2. Evolucion de la funcion del marketing: orientaciones hacia el mercado

1.3. ¢Crea el marketing necesidades

1.4. La funcion comercial de la empresa turistica

1.5. Caracteristicas diferenciales de los servicios turisticos y sus implicaciones para el
marketing

Analisis del entorno, los mercados turisticos y la demanda turistica

2.1. La direccion del entorno

2.2. Andlisis del microentorno de la empresa

2.3. Analisis del macroentorno de la empresa

2.4. Principales aspectos y tendencias en el entorno turistico
2.5. Principales determinantes de la demanda turistica

2.6. Tendencias actuales de la demanda turistica

2.7. Prevision de la demanda
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3. Segmentacion de mercados turisticos

3.1. Introduccion

3.2. El concepto de segmentacion de mercados y su utilidad

3.3. Requisitos para que la segmentacién sea efectiva

3.4. Variables de segmentacion mas utilizadas en turismo

3.5. Turismo de negocios y turismo vacacional

3.6. Aplicacion de la segmentacion al disefio de la estrategia comercial de empresas y
destinos turisticos

3.7. Métodos de segmentacion

PARTE II: EL CONSUMIDOR Y LA INVESTIGACION COMERCIAL
4. Comportamiento del consumidor en turismo

4.1. El estudio del comportamiento del consumidor en turismo

4.2. El proceso de decisién de compra del consumidor en relacién con los servicios
turisticos

4.3. Condicionantes internos del comportamiento del turista

4.4. Condicionantes externos del comportamiento del turista

4.5. Las actitudes posteriores a la compra

4.6. Caracteristicas especificas del comportamiento de compra de viajes vacacionales
4.7. Fuentes de informacién y canal de reservas del consumidor turistico actual

4.8. Modelos sobre el comportamiento de compra del consumidor

PARTE III: LAS VARIABLES DE MARKETING MIX
5. Formulacion del producto turistico

5.1. El producto como variable de marketing

5.2. La importancia de diferenciar el producto

5.3. Politicas de marcas en el sector turistico

5.4. El producto especifico de los operadores individuales y el concepto de “producto
turistico actual”

5.5. El producto turistico durante los ultimos cuarenta afios: el paquete turistico

5.6. Desarrollo y evolucion de productos turisticos

6. Politicas de precios en el sector turistico

6.1. El concepto de precio y su importancia como instrumento comercial de la empresa
turistica

6.2. Caracteristicas de los servicios turisticos que tienen influencia sobre el precio

6.3. Precios tacticos y precios estratégicos en el sector turistico

6.4. Condicionantes en la fijacion de precios de servicios turisticos
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6.5. Métodos de fijacion de los precios en el sector turistico
6.6. Estrategias de precios en el sector turistico
6.7. El yield management

7. Promocion turistica

7.1. La promocion turistica. El mix promocional

7.2. El papel de la publicidad en el sector turistico

7.3. Las relaciones publicas en el sector turistico y su gran importancia
7.4. Las promociones de ventas y merchandising en el sector turistico
7.5. Acciones de venta personal en el sector turistico

7.6. Folletos turisticos y otros materiales

7.7. Las ferias turisticas como instrumento de marketing

7.8. Promocion turistica y TICs

7.9. Estrategias promocionales

8. Canales de distribucion en la industria del transporte y del turismo

8.1. La funcién de distribucion en turismo

8.2. Principales canales de distribucion en turismo

8.3. Canales de distribucién indirectos

8.4. Canales de distribucion directos

8.5. Aspectos a considerar en la seleccion de los canales de distribucion

8.6. Las relaciones entre los miembros del canal. La gestion del canal de distribucion

9.3- Bibliografia

BIBLIOGRAFIA BASICA
ALTES MACHIN, C., MARKETING Y TURISMO, SINTESIS,
ESCOBAR, A. ET AL., MARKETING TURISTICO, SINTESIS,
REY, M., FUNDAMENTOS DE MARKETING TURISTICO, SINTESIS ,
SERRA, A., MARKETING TURISTICO, ESIC/PIRAMIDE,
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

CAMARERO IZQUIERDO, C. ET AL., MARKETING DEL PATRIMONIO
CULTURAL, PIRAMIDE,

ESTEBAN TALAYA, A., PRINCIPIOS DE MARKETING, ESIC,
GARCIA HENCHE, B., MARKETING DEL TURISMO RURAL, PIRAMIDE,
KOTLER, PH., DIRECCION DE MARKETING, PEARSON,

SANTESMASES MESTRE, M., MARKETING. CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS,
PIRAMIDE,

10. Metodologia de ensefianza y aprendizaje y su relacion con las competencias
que debe adquirir el estudiante:

Metodologia Competencia Horas Horas de Total de
relacionada presenciales| trabajo horas

CLASES TEORICAS |T1-T6-E1-E2 24 30 54
CLASES T9-T10-E4-E7 23 30 53
PRACTICAS
EXPOSICIONES T1-T6-T9-T10 1 6 7
PUBLICAS
ASISTENCIA A 2 0 2
TUTORIAS
PRUEBAS DE T1-T6-T10-E1-E2 4 30 34
EVALUACION
FINAL

Total 54 96 150

11. Sistemas de evaluacion:

Para superar la asignatura sera necesario obtener una calificacion minima del
30% en la prueba Examen final tedrico, y una calificacion minima del 30% en la
prueba final practico.

En la segunda convocatoria sélo son susceptibles de recuperacion las pruebas
Examen final tedrico y Examen final practico




& %

UNIVERSIDAD DE BURGOS
FEcoNOMiA Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Peso en la

Procedimiento calificacion
final
PRUEBAS DE EVALUACION CONTINUA TEORICA 20 %
PRUEBAS DE EVALUACION CONTINUA PRACTICA 20 %
EXAMEN TEORICO FINAL 30 %
EXAMEN PRACTICO FINAL 30 %
Total 100 %

Evaluacion excepcional, si procede:

QUE SE ESTABLEZCAN

EN EL SISTEMA DE EVALUACION EXCEPCIONAL SE EXIGIRA REALIZAR
Y/O LA ENTREGA DE TRABAJOS COMO EN EL SISTEMA ORDINARIO,
PARA GARANTIZAR LA ADQUSICION DE DETERMINADAS
COMPETENCIAS, Y LA PRESENTACION A LAS PRUEBAS DE CONTENIDOS

12. Recursos de aprendizaje y apoyo tutorial:

Presentaciones en Power-Pint en el aula
Materiales y actividades en la plataforma Moodle
Tutoria presencial

Tutoria virtual

13. Calendarios y horarios:

TEORIA GRUPO A: JUEVES DE 8.00-10.00 H
PRACTICA GRUPO A: VIERNES DE 10.00-12.00 H

14. Idioma en que se imparte:

ESPANOL




