Guia de Estudiantes — Curso “Mercadeo Aplicado al Turismo — MGTS14

I-. INTRODUCCION

Este documento corresponde a la Guia del Estudiante para el curso: “Mercadeo Aplicado” de la Maestria
en Gestidon del Turismo Sostenible. El contenido del curso esta disefiado para que el estudiante aplique
los conocimientos adquiridos en otros cursos, en especial del curso de Fundamentos de Mercadeo, que
le permitira llevar a cabo de una manera efectiva y practica el mercadeo y promocién de un producto de
turismo sostenible.

El curso le facilitara al estudiante adquirir nuevos conocimientos, madurar conceptos y desarrollar su
creatividad en el disefio de estrategias y campafias de mercadeo y promocién de productos de turismo
sostenible

II-. OBJETIVO

General. Guiar a los estudiantes en la aplicacion practica de los conocimientos de mercadeo a un
producto de turismo sostenible especifico.

Objetivos Especificos. El estudiante debera ser capaz de:
« Desarrollar los conceptos de mercadeo turistico y su aplicabilidad para la promocion y ventas de
productos, servicios o destinos turisticos sostenibles.
« Aplicar adecuadamente cada una de las herramientas de mercadeo en un caso real de su interés.
« Elaborar un P.E.M. - Plan Estratégico de mercadeo para un producto de turismo sostenible.

III-. METODOLOGIA DEL CURSO

Generalidades. El curso se regira bajo la dinamica establecida para la participacion de estudiantes a
distancia, via comunicacion electronica con el profesor. Los estudiantes deberan cumplir rigurosamente con la
programacion establecida para el presente curso. Se ruega puntualidad en la presentacién del material
solicitado, asi como apegarse a las reglas establecidas para la entrega de los trabajos

Material de Referencia. La lectura y analisis de la bibliografia incluida en cada capitulo, incluyendo
la informacién dada en cursos anteriores, seran de gran utilidad para que los estudiantes elaboren los
productos esperados. El alumno contara con el apoyo del profesor ubicada en Costa Rica, a quien
pueden contactar a través del campus virtual

IV-. PRODUCTOS ACADEMICOS POR TEMA.

1-. Proyecto Aprovechamiento. Con el fin de aplicar las técnicas de mercadeo y promocion de
forma mas efectiva, cada estudiante debera desarrollar un Unico proyecto de aprovechamiento del curso
y sobre el cual enfocando la aplicacion practica de los conocimientos del curso. El proyecto a
desarrollar puede ser un caso real o bien hipotético, de desarrollo de un producto, servicio o destino
turistico.

En el proyecto elegido se valorara la aplicacién de las herramientas metodoldgicas que los estudiantes
han visto anteriormente mas la revisién de nueva bibliografia que los guiara y les permitira avanzar en
el disefio del proyecto y sera la base de los foros virtuales semanales. El desarrollo del proyecto se ira
construyendo segln se vaya avanzando el curso. Debido a esto se pondra mucha atencién en la
consistencia del trabajo.

El resultado final serd la elaboracién de un Plan Estratégico de para el producto servicio o destino
turistico sostenible elegido, que les servird de base para dirigir o elaborar este tipo de productos en el
futuro profesional del estudiante.

El proyecto estara dividido en los siguientes productos, que consistiran en la aplicacion de las 4 P del
mercadeo enfocada a un producto de turismo sostenible (no exceder las 6 paginas de contenido en
cada entrega, incluyendo ayudas visuales o cuadros):



Planteamiento del Producto - Servicio o Destino y el USP. Describir el producto, servicio o
destino turistico que el estudiante utilizard como su proyecto de aprovechamiento del curso y sobre el
cual desarrollara el Plan Estratégico de Mercadeo — P.E.M., para lo cual debe considerar:

Producto.

« Descripcion detallada del producto, servicio o destino turistico el correspondiente analisis de
competencia. La definicion de las ventajas competitivas, detallando las caracteristicas de producto,
precio y mercado meta que sustentan su propuesta de producto, servicio o destino turistico, y su
correspondiente “U.S.P.”

» Descripcion de la empresa que llevara a cabo la comercializacion del producto (puede ser una
empresa imaginaria): descripcion, visién, misidn y objetivos.

Plaza:

+  Descripcion del mercado meta al que se dirige el producto, servicio o destino turistico, indicando
todas las caracteristicas del perfil de su segmentacion (segmentacion demografica, geografica,
psicografica y conductual). Incluir algunos datos que sustenten la segmentacion elegida.

U.S.P.:

. Detallar el “Unique Selling Proposition” 6 “Propuesta Unica de Ventas”, siendo este el elemento de
posicionamiento que hara que su producto, servicio o destino turistico se diferencie de los demas.
Proyeccion de los beneficios que lo hacen diferente y las razones por las que el mercado meta le
elijaran al comprar.

Estrategia de Distribucion & Estructura de Precios. Para complementar la elaboracién del Plan
Estratégico de Mercadeo — P.E.M., del servicio o destino turistico que el estudiante utilizara como su
proyecto de aprovechamiento, se debe detallar la correspondiente estrategia de distribucion, la
seleccion de medios, su plan de uso y el presupuesto, que conjuntan todo el planteamiento estratégico
de mercadeo, para lo cual debe considerar:

Cadena de Distribucion:

« De acuerdo con las caracteristicas del producto, servicio o destino turistico a ofrecer, detallar y
justificar la seleccion del conjunto de empresas o individuos que a participaran en su transferencia,
desde el productor o proveedor hasta llegar al consumidor o usuario meta.

Precio:

« Anadlisis de costo de los productos o servicios a ofrecer haciendo el correspondiente analisis del
“C.V.U.” (Costo — Volumen), sea esto la definicion de las metas de ventas a partir del punto de
equilibrio, a corto, mediano y largo plazo, de acuerdo con escenarios posibles.

Plan de Medios & Promocion. Detallar el uso de las diversas herramientas y formas de comunicacion
que se utilizaran para conformar la estrategia de comercializacion con que se llevaran al mercado el
producto, servicio o destino turistico al que se refiere el Plan Estratégico de Mercadeo.

Estrategia de Promocion de Ventas:

« Definir las acciones, mecanismos que sustentaran la gestién de promocion de ventas, incluyendo
los objetivos, metas, presupuesto, canales que se utilizaran con su respectiva justificacion (por
ejemplo, la participacion en eventos de comercializacion como ferias turisticas) y cronograma
anual.

Seleccion de Medios:

« Indicar y detallar con su correspondiente justificacion los medios de comunicacion (radio, prensa,
television, Internet, etc.), seleccionados para publicitar del producto, servicio o destino turistico a
ofrecer. Lo cual debe incluir los objetivos planteados para cada alternativa, la frecuencia, el
cronograma anual y el presupuesto.

Estrategia de Relaciones Publicas.

« Definir objetivos, presupuesto, actividades y herramientas de divulgacion y promocion que se
utilizaradn, metas y cronograma anual. Entre las actividades se incluyen participacion u organizacién
de eventos de promocion y publicidad gratuita en medios, por medio de giras con periodistas,
boletines, etc. (Justificar el uso de cada herramienta).



Presupuesto.
« Indicar el monto total de la inversidon y el correspondiente cronograma de ejecucién para
materializar el plan de promocion.

2-. Foros. Con el fin de acompanar al estudiante de una mejor forma en la elaboracién de su proyecto y
fomentar la retroalimentacion y el aporte grupal, se realizaran 4 foros sobre el tema del mercadeo aplicado al
turismo, tomando como base las lecturas asignadas para cada semana.

La dindamica consistira en discutir los temas de cada semana y su aplicacion practica. A tal efecto cada
estudiante debera aportar al foro sus dudas, conclusiones o inquietudes sobre los temas en estudio y su
aplicacion especifica a su proyecto de aprovechamiento del curso.

Estos foros seran los siguientes:

Semana 1. Comprender las particularidades del mercadeo de productos, servicios y destinos turisticos
sostenibles: diferencias entre el mercadeo de productos tangibles y la comercializacion del turismo sostenible.
Ventajas y desventajas, como sacar partido de ellas.

Estudiar cdmo la comercializacion turistica de un determinado producto, servicio o destino turistico,
cambia segun los sean motivadores de viaje y las distintas formas de turismo que realizan los
potenciales viajeros de un determinado mercado meta.

Semana 2. Estudiar las nuevas técnicas, herramientas y medios, para la promocion y ventas de productos y
servicios turisticos y como estos estan cambiando la forma de comercializar los productos, servicios y destinos
turisticos, analizando su aplicacion practica y el alineamiento de sus acciones de promocion y ventas, para
responder de una forma mas efectiva a las actuales exigencias de la comercializacion turistica.

Semana 3. Aplicacion del proceso sistematico para el desarrollo de los productos y servicios turisticos, y
la aplicacion de las técnicas de investigacion de mercados, segmentacion y seleccion de mercados, las
caracteristicas del ciclo de vida del producto turistico y politicas de fijacion de precios, para establecer
el U.S.P. El uso y criterios de seleccion de los canales de distribucion (convencionales y etecltronicos), asi
como el funcionamiento la cadena de valor del mercadeo turistico.

Semana 4. El desarrollo de la mezcla de promocion, gestion y seleccion los medios de publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, fuerza de ventas, el marketing directo y los eventuales
apoyos de eCommerce, mercadeo vivencial, electrdonico, y viral aplicados al producto, servicio o destino
turistico a comercializar.

Consultas. Adicionalmente habra un foro permanente y especifico para consultas sobre los trabajos y/o el
desarrollo del curso mismo.

3-. Tareas. Para facilitar la asimilacion de los nuevos conocimientos y verificar la correcta conceptualizacion
por parte del estudiante de los temas en estudio en el curso, cada semana, los estudiante deberd presentar
un ensayo o de no menos de 2 paginas y un maximo de 6 (Arial 12 - Espacio y Medio - Justificado), del tema
tratado durante la semana en el foro y/o sus conclusiones sobre las lecturas de acompafiamiento del mismo.

Tarea 1. — 2da. Semana. Ensayo sobre “Mercadeo Turistico en la Era Digital”.
Tarea 2. — 3ra Semana. Desarrollo del Planteamiento Estratégico.
Tarea 3. — 4ta. Semana. La Mezcla de Promocion. “El Plan de Medios y Promocion”.

V-. EVALUACION

La evaluacion de los estudiantes se realizara con base en las actividades descritas en el punto anterior y que
se describen seguidamente. Las calificaciones se entregaran 10 dias después de la fecha de entrega, es decir
al lunes siguiente. Las calificaciones de los foros se daran al final del curso

Semana 1. Foro 1 —15%

Semana 2. Foro 2 —10% - Tarea 1 — 10%

Semana 3. Foro 3 —5% - Tarea 2 — 10%

Semana 4. Foro 4 — 5% - Tarea 3 — 10%

Semana 5. Presentacion Proyecto de Aprovechamiento de Curso 35%



VI-. INSTRUCCIONES PARA ENTREGAR INFORMES

Los materiales solicitados deberan presentarse bajo los siguientes criterios.

1. Impreso en fuente de 12 puntos de tamaiio, tipo Arial.

2. Espacio entre lineas de texto sencillo y doble para titulos o subtitulos.

3. La tareas deben tener un minimo de 2 paginas y un maximo de 6. El trabajo de
aprovechamiento ser un minimo de 15 paginas para cada trabajo y un maximo de 30.

4. Claridad en la expresion, excelente calidad de presentacion, coherencia y profundidad en el
contenido, creatividad, dominio de la ortografia y aplicacion y dominio de la materia de clase,
seran evaluados

5. No se aceptaran entregas fuera de fecha acordada, salvo casos justificados previamente a la
fecha de asignacion de cada trabajo o inicio de cada foro.
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Fundamentos de Mercadotecnia - Philip Kotler y Gary Armstrong

Tourism Marketing: Michael M. Coltman

Hospitality Marketing Management: Robert D. Reid. (Segunda Edicion).



