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Caédigo - Asignatura 721107 — Marketing hotelero

Tipo Formacion basica 1°
Fundamentos de la empresa 6 ECTS

Responsable de la asignatura Anais Cavallin

Presencial 60 horas 40 horas 50 horas

Esta asignatura esta disefiada para proporcionar al alumnado una comprensién integral
de los principios y practicas del marketing, con un enfoque en la segmentacion de
consumidores, la creacion de planes de marketing y el posicionamiento. En el entorno
actual, el marketing es una herramienta esencial para el éxito y la competitividad de las
empresas hoteleras. Conocer las tendencias del mercado, realizar analisis de la
competencia y entender las necesidades de los clientes permite a los hoteles adaptar
sus estrategias y destacar en un mercado altamente competitivo.

En el marco de esta asignatura, el alumnado explorara desde los conceptos basicos del
marketing, como los analisis PESTEL y SWOT, hasta la segmentacion de mercados y
las estrategias de posicionamiento y diferenciacion. También se abordardn de manera
transversal las tendencias especificas del marketing en el sector hotelero, considerando
tanto las necesidades y comportamientos actuales de los clientes como las tendencias
de marketing y comunicacion desde la perspectiva del hotel.

El proceso de aprendizaje disefiado para esta asignatura permite la consecucion de los
siguientes Resultados de Aprendizaje de Materia:

MO2C7- Describir la estructura de un plan de marketing y su relevancia para las
empresas.

MO2H8- Analizar teorias de marketing para la comprension del comportamiento
cambiante de los clientes.

Asimismo, estos contribuyen a la consecucion de los siguientes Resultados de
Aprendizaje de Titulacion: TC04, TC05, TS01. Se pueden consultar todos en el siguiente
enlace.


https://www.cett.es/sqacademic/ca/escola-universitaria/graus/grau-de-direccio-hotelera-internacional/resultats-daprenentatge-de-titulacio-gdhi
https://www.cett.es/sqacademic/ca/escola-universitaria/graus/grau-de-direccio-hotelera-internacional/resultats-daprenentatge-de-titulacio-gdhi
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1. ¢ Qué es el Marketing?

1.1 Concepto de Marketing

1.2 El Plan de Marketing
1.2.1 ¢ Por qué las empresas necesitan un Plan de Marketing?
1.2.2 Las tres fases de un Plan de Marketing

2. Marketing analitico

2.1 Andlisis PESTEL

2.1.1 El impacto de las tendencias en una empresa

2.1.2 Hacer un analisis PESTEL

2.1.3 Ejemplos de factores PESTEL para la industria hotelera
2.2 Tendencias de consumo

2.2.1 Tendencias actuales y futuras de los consumidores

2.2.2 Tendencias de fidelizacién de clientes en hosteleria
2.3 Andlisis de la competencia

2.3.1 4 Qué es un andlisis de la competencia?

2.3.2 Los tres tipos de competidores

2.3.3 Pasos para realizar un analisis competitivo

2.3.4 La ventaja competitiva
2.4 Analisis DAFO

2.4.1 Como hacer un analisis DAFO

2.4.2 Como utilizar un analisis DAFO

3. Segmentacién del mercado

3.1 Criterios de segmentacion
3.1.1 La importancia de segmentar el mercado
3.1.2 Tipos de criterios de segmentacion
3.1.3 Como elegir los criterios de segmentacion
3.2 Target market
3.2.1 Eleccion del target market adecuados
3.2.2 El buyer persona
3.3 Estrategias de cobertura de mercado
3.3.1 Marketing concentrado
3.3.2 Marketing diferenciado
3.3.3 Marketing indiferenciado

4. Posicionamiento y diferenciacion

4.1 Estrategias de posicionamiento

4.1.1 El concepto de posicionamiento

4.1.2 Posicionamiento percibido vs. posicionamiento estratégico
4.2 Estrategias de diferenciacion

4.2.1 Diferenciacion de productos
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4.2.2 Diferenciacion de precios
4.2.3 Otras estrategias de diferenciacion

5. Marketing operativo

5.1 Marketing Mix
5.1.1 Qué es el Marketing Mix
5.1.2 Producto
5.1.3 Precio
5.1.4 Place
5.1.5 Promocion
52 Las 7P
5.2.1 Adaptacion de las 4P a la industria de servicios
5.2.2 Proceso
5.2.3 Personas
5.2.4 Evidencia fisica

6. Tendencias de marketing hotelero

Las metodologias de aprendizaje asociadas a esta asignatura contemplan una gran
variedad de acciones diferentes con el fin de dar respuesta a la consecucion de los
resultados de aprendizaje asociados, y que implican el desarrollo de diferentes tipos de
capacidades referidas al aprendizaje de procesos y aplicabilidad de actitudes dentro del
entorno de las organizaciones a partir de las actividades siguientes:

— Actividad 1: Participacion en clase

Se evaluara la participacion proactiva en clase, considerando la metodologia flipped
classroom. El alumnado sera responsable de crear sus propios resumenes y
presentaciones de los elementos tedricos para compartirlo en el aula. Esta nota también
esta relacionada con la asistencia a clase.

— Actividad 2: Debates

En la asignatura se realizaran tres debates sobre tematicas diferentes, como la
importancia de la segmentaciéon de mercados, la lealtad de los clientes en el sector
hotelero... La asistencia a clase es obligatoria en las fechas de debates.

— Actividad 3: Posicionamiento del Hotel Alimara

En el marco del Hotel Universitario Alimara, el alumnado trabajara en un caso real y
debera hacer una propuesta de estrategia de posicionamiento tras analizar la situacion.
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El sistema de evaluacion mide el proceso de aprendizaje del estudiante teniendo en
cuenta los resultados de aprendizaje y los contenidos de cada asignatura.

Los estudiantes pueden escoger entre la evaluacion continua o la evaluacion unica:

Evaluacion Continua: el proceso de ensefianza - aprendizaje es evaluado a través de
un seguimiento continuo de las actividades realizadas por los estudiantes durante el
semestre y una evaluacion individual final. Los estudiantes deben asistir a las clases
para ser evaluados mediante la evaluacién continua.

Evaluacion Unica: aquellos estudiantes que no pueden asistir regularmente a clase
pueden escoger ser evaluados a través de la evaluacion unica. El proceso de ensefianza
- aprendizaje es evaluado mediante la evaluacion de todas las actividades y una prueba
individual final.

Para acogerse en esta modalidad hace falta solicitarlo a través del apartado de
evaluacion del Campus Virtual dentro de los primeros 15 dias desde el inicio de la
asignatura.

La planificacion de las actividades de evaluacion sera publica para los estudiantes desde
la fecha de inicio de la asignatura.

Semana de

Actividades Continuada 1
entrega

Participaciéon en

clase Individual 20% X 1% a 13% semana
Debates Grupal 20% X 42 72 & 10 semana
Sglsﬁggla X;iirenr:fa Grupal 20% 40% 122 semana
Examen Final Individual 40% 60% Semana de examen
Total 100% 100%

Para aprobar la asignatura es requisito indispensable haber obtenido una nota final
minima de “5”, siempre y cuando el estudiante haya realizado la prueba/s o trabajo/s
individuales establecidos en la asignatura. Esta pruebals o trabajo/s final deben estar

" La semana de entrega es una estimacion que esta sujeta a cambios que puedan surgir a raiz de posibles modificaciones
en la planificacién o las circunstancias del plan de estudios.
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calificadas con un minimo de “4” para poder calcular la media de todas las actividades
de evaluacion realizadas durante el curso.

Revision y Reevaluacion de la Asignatura

El estudiante tiene derecho a la revision de todas las evidencias de evaluacién que
hayan sido disefiadas para la valoracion de su aprendizaje.

Si el estudiante no consigue lograr los objetivos de aprendizaje de la asignatura, para
optar a una reevaluacion de asignatura sera imprescindible haber obtenido una
calificacion final de la asignatura entre “4-4.9”, y haberse presentado a la prueba/s o
trabajo/s finales individuales del curso.

El proceso de reevaluacién sélo implicara modificacion del acta de calificacion final en
caso de que la nueva prueba de evaluacion sea aprobada y, en cualquier caso, la
calificacion maxima sera de “5”. Esta calificacion hara media con el resto de
calificaciones de las actividades de evaluacion que haya realizado el estudiante durante
el periodo lectivo correspondiente, teniendo en cuenta los porcentajes establecidos en
cada asignatura, configurando la nota final de la asignatura.
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