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1.  DESCRIPCIÓN  
El curso está diseñado para sentar las bases del marketing turístico con la finalidad de que el alumno se empiece a familiarizar con la terminología que se emplea en esta área, así como con el conocimiento de las estrategias a usarse en la comercialización de productos turísticos y una serie de herramientas que respaldan adecuadamente la gestión de marketing de la empresa.
2.   METODOLOGÍA

Metodología a utilizarse dentro del aula

· El porcentaje de faltas límite es del 20% de las clases dictadas.

· No se permitirá a ningún estudiante sin excepción tener activado teléfonos celulares o  cualquier otro medio de comunicación.  El incumplimiento a está disposición será sancionado con el retiro del instrumento y su entrega al decanato.

· No se permitirá a ningún estudiante el ingreso al aula de clase en pantalones cortos, sandalias y/o usando gorra. 

· Los alumnos deben de venir leyendo la materia por anticipado.

· Se emplearán casos como metodología de estudio.

Sanciones por atraso en la entrega de trabajos

· Las tareas de no ser entregadas en el tiempo estipulado no serán recibidas en fechas posteriores.

Participación en clase
· La participación en clase será considerada con puntaje que el profesor decida.

3.  OBJETIVOS  
3.1 GENERAL

	· Crear pensamiento estratégico para la toma de decisiones en el mercadeo turístico


3.2 ESPECÍFICOS

	· Identificar las funciones de planeación que cumple el administrador turístico.

· Conocer el rol de cambio que debe inculcar el estratega
· Conocer tendencia en el área del marketing turístico
· Identificar las mejores estructuras mercadológicas de acuerdo a los diferentes tipos de empresas y negocios que existen.


4.  CONTENIDO PROGRAMÁTICO  
	SESIÓN (dd/mm/aa)
	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	TEMAS TRATADOS
	HORAS NO PRESENCIALES
	EVALUACIÓN / RESPONSABLE

	1

(8-01-2007)
	Crea planes y programas turístico con actitud estratégica
	Cap1 Naturaleza del marketing.

1. Líder de opinión consumidor, usuario.

2. Necesidades, deseos, demanda.

3. Evolución el marketing.
	Marketing Turístico Kotler. Pág 1 a 22
	

	2

(9-01-2007)
	
	Cont. Ética del marketing.

1. Sistema moderno de marketing turístico.

2. Actores en el mercado.

3. Mercados Turísticos: Reales, potenciales.

4. El servicio en marketing


	Marketing Turístico Kotler. Pág. 23 a 40
	· Control de clase anterior. Lección Oral (Alumnos)

	3

(10-01-2007)
	
	Cap 2 Planeación estratégica

1. La planeación como parte de la administración turística

2. Planeación en la empresa

3. Planeación de marketing

4. Planeación anual
	Marketing Turístico Kotler. 41 a 66
	· Control de clase anterior. Lección Oral (alumnos)

	4

(11-01-2007)
	
	Cont cap 2 

1. Herramientas de planeación

2. BCG

3. GE

4. Ansoff

5. 5 fuerzas de Porter

6. Estrategias genéricas de Porter aplicadas al mercadeo turístico
	Investigación otras herramientas de planificación
	· Control de clase anterior. Lección Oral (alumnos

	5

(15-01-2007)
	
	Cap. 3 El ambiente dinámico del marketing turístico

1. El macro entorno.

2. El micro entorno.

3. Entorno interno.

4. Ingresos, Tipos de ingresos del consumidor de productos turísticos.
	Marketing Turístico Kotler. Pág. 69 a 93
	· Lección escrita clase anterior (Alumnos)



	6

(16-01-2007)
	
	Cap 3.

1. Los mercados globales: El comercio Internacional.

2. El marketing internacional.

3. Diseño de la mezcla de marketing.
	Inv. Mercado Colombiano ,Peruano y Chileno Turístico
	· Lección Escrita clase anterior. 

	7

(17-01-2007)
	
	Cap. 4 Mercados de consumo y comportamiento de compra del consumidor turístico.

1. El mercado de consumo

2. Toma de decisiones del consumidor.

3. El marketing de occidente
	Marketing Turístico Kotler. Pág. 125 a 144
	· Lección clase anterior (Alumno)

	8

(18-01-2007)
	
	Cap. 5 Mercados de negocios y comportamiento de compra de las empresas turísticas.

1. Naturaleza del mercado de negocios turísticos.

2. Componentes del mercado de negocios turísticos.

3. Características de la demanda del mercado turístico.

4. Factores determinantes de la demanda del mercado.

5. Comportamiento de compra de los negocios.
	Marketing Turístico Kotler. Pág.147 163
	

	9

(22-01-2007)
	
	Cáp. 6 Segmentación y posicionamiento.

1. Segmentos de mercado turístico.

2. Consumidores finales

3. Usuarios empresariales.

4. Segmento de mercado de consumidores

5. El mercado de negocios

6. Mercados meta

7. Posicionamiento en la mente del consumidor turístico.
	Marketing Turístico Kotler. Pág. 165 a 185
	· Lección clase anterior

	10

(23/01/2007)
	
	Cap. 7

Investigación de mercados:

1. Para que sirve, como se emplea.

2. Bases de datos, Como realizar una investigación

3. Formas de inv.

4. Diseño de una encuesta

5. Los focus group

6. Entrevistas a profundidad
	Trabajo de posicionamiento de producto turístico
	· Lección clase anterior. Escrita

	11

(24/01/2007)
	
	Cap. 8

Planeación y desarrollo de producto.

1. El significado de producto (Producto turístico)

2. Clasificación de los productos

3. Importancia de la innovación.

4. Desarrollo de nuevos productos

5. Las fase de desarrollo.


	Marketing Turístico Kotler. Pág.191 a 216
	· Lección clase anterior. Oral

	12

(25/01/2007)
	
	Cap 9. Mezcla de producto

1. Estrategia de mezcla de producto

2. Ciclo de vida del producto.

3. Obsolescencia planeada
	Kering: Apuntes del profesor
	· Control de lectura 

	13

(29/01/07)
	
	Cont Cap 9 

1. Perspectiva global.

2. Estrategias por ciclo de vida.


	
	· Preguntas sobre planeación (profesor)

	14

(30/01/07)
	
	Revisión de trabajos de investigación.
	Plan de marketing turístico(Sitio Turístico)
	· Lección clase anterior. Oral

	15

(31/01/07)
	
	      Examen


	
	· 

	16

	
	Corrección de examen

 SEGUNDO PARCIAL
	
	

	
	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	TEMAS TRATADOS
	HORAS NO PRESENCIALES
	EVALUACIÓN / RESPONSABLE

	
	
	
	
	

	17

(01/02/07)
	
	Cap. 10 Marcas

1. Marcas.

2. Estrategias de manejo de marca.

3. Empaque y etiqueta
4. Diseño color y calidad.

5. Diferentes estrategias de marca
	
	· Lección clase anterior. Escrita
· Preguntas acerca de los casos enviados y de la investigación.(Profesor) Ejercicios en pizarra. (Profesor

	18

(5/02/07)
	
	Cap 11

Marketing de servicios

1 Importancia de los servicios

2 Programa de marketing de servicios

3 Ajuste de precios a los servicios

4 Administrando la calidad de  los servicios
	Apuntes del profesor
	· Lección clase anterior. Oral (Alumno)

	19

(6/02/07))
	
	Casos : Haggen Dasz
	
	· Lección clase anterior. Oral
· Desarrollo de caso (Profesor)

	20

(7/02/07)
	
	Cap. 12

Determinación del precio del los poductos turísticos.

1. Significado del precio

2. Importancia del precio

3. Objetivos de asignación de precios

4. Analisis del punto de equilibrio
	Marketing Turístico Kotler. Pág. 273 309
	· Lección clase anterior. Oral (Alumno)

	21

(8/02/07)
	
	Cap 12 Cont.

1. Precios basados en análisis marginal

2. Precios de mercado turístico.

3. La curva de demanda.
	
	· Control de lectura de  Caso
· (Alumno) 

	22

(12/02/07)
	
	Cap 13

Estrategias de asignación de precios

1. Competencia de precios 

2. Estrategias de entrada al mercado

3. Descuentos y rebajas

4. Precios por zonas

5. 
	Apuntes del profesor
	· Lección clase anterior. (Alumno) Oral

	23

(13/02/07)
	
	Cap 14

 Canales de distribución para productos turísticos.

1. Intermediarios y canales

2. Diseño de canales

3. Intensidad de la distribución

4. Conflictos de canal
	Marketing Turístico Kotler. Pág. 311 338
	· Lección clase anterior Oral (Alumno)

	24

(14/02/07)
	
	Cap. 14 Cont

1. SMV

2. Estrategias de distribución

3. Estrategias push

4. Estrategias pull
	
	· Lección clase anterior. (alumno) Oral


	25

(15/02/07)
	
	Cap 15 Comunicación integrada en el marketing

1. El papel de la promoción

2. Comunicación integrada

3. La promoción

4. El presupuesto de promoción
	Marketing Turístico Kotler. Pág. 341 374
	· Lección clase anterior. Oral (alumno).
· Pregunta sobre planeación (Profesor)

	26

(19/02/07)
	
	Cont. Cap. 15

      5. Decisiones sobre el mensaje.

6.Decisiones sobre medios.

7.Evaluación de campaña
	
	Lección de clase anterior.



	27

(20/02/07)
	
	Presentación de trabajos (Planes de marketing)
	
	· Lección clase anterior. Oral

	28

(21/02/07)
	
	Cap 16 Ventas personales y adm. De ventas

1. Naturaleza de las ventas personales

2. Cambio de patrones.

3. Proceso de las ventas personales

4. Administración estratégica de la fuerza de ventas


	Marketing Turístico Kotler. Pág 427 462
	Lección clase anterior.   Preguntas por parte del profesor

	29

(22/02/07)
	
	Cap 17 Publicidad y promoción

1. Naturaleza y esfera de acción de la publicidad

2. Desarrollo d una campaña

3. Organización para la publicidad.

4. Promoción

Relaciones públicas
	Marketing Turístico Kotler. Pág. 377 401
	

	30

(26/02/07)
	
	Presentaciones de trabajos finales de Planes de mercadeo país.
	Plan de marketing ciudad
	

	
	
	Revisión de trabajos
	
	

	31

(27/02/07)
	
	Examen segundo Parcial
	
	

	32
(28/02/07)
	
	Revisión de examen
	
	


5.  EVALUACIÓN
Primer Parcial

Actividades                                                                                                            100

2 Tareas (Cada tarea equivale a 20 puntos)                                       20

2 Aportes (Cada aporte equivale a 15 puntos)                                    30

Casos                                                                                             25
Controles de lectura                                                                         25
Examen Primer Parcial                                                                                         100

Nota Primer Parcial ((Actividades + Examen)/2)                                             100 

Segundo Parcial

Actividades                                                                                                            100

2 Tareas (Cada tarea equivale a 20 puntos)                                       20

2 Aportes (Cada aporte equivale a 15 puntos)                                    30

Trabajo de Investigación                                                                 20

Control de Lectura                                                                          30

Examen Segundo Parcial                                                                                      100

Nota Segundo Parcial ((Actividades + Examen)/2)                                          100

Nota Académica ((Nota Primer Parcial + Nota Segundo Parcial)/2)               100

Nota mínima para aprobar el curso: 70

Los exámenes se rendirán en la fecha previamente establecida por el decanato de la facultad, y no se aceptará a ningún estudiante postergación de dicha evaluación, sin una justificación aprobada por la Coordinación Académica.
6. BIBLIOGRAFÍA BÁSICA

	Texto: Marketing para Turismo
Autor: Philip Kotler
Editorial: Pearson
Edición: 3era


7. BIBLIOGRAFÍA COMPLEMENTARIA

	Texto:Marketing de destinos turísticos
Autor: Enrique Bigñe Alcañiz
Editorial: ESIC
Edición: 7ma
Texto: Marketing Turístico
Autor: Antoni Serra
Editorial: ESIC Pirámide
Edición:1era
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