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Descricién A materia conecta ao alumno con aspectos da mercadotecnia bésicos para cofiecer e entender o mercado e
xeral 0s consumidores da empresa. En concreto, a materia Mercadotecnia turistica pretende profundar no estudo

da mercadotecnia estratéxica e das ferramentas de analises e planificacién do mercado de cada a
desenvolver estratexias exitosas para as empresas no mercado.

Competencias

Cddigo

Al Que os estudantes demostren posuir e comprender cofiecementos nunha area de estudo que parte da base da
educacion secundaria xeral e adoita atoparse a un nivel que, malia se apoiar en libros de texto avanzados, inclie
tamén alglns aspectos que implican cofilecementos procedentes da vangarda do seu campo de estudo.

A2 Que os estudantes saiban aplicar os seus cofiecementos ¢ seu traballo ou vocacién dunha forma profesional e postan
as competencias que adoitan demostrarse por medio da elaboracién e defensa de argumentos e a resolucién de
problemas dentro da sua area de estudo.

A3 Que os estudantes tefian a capacidade de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro da sUa area de
estudo) para emitir xuizos que inclian unha reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica ou ética.

A4 Que os estudantes poidan transmitir informacién, ideas, problemas e solucién a un publico tanto especializado coma
non especializado.

A5 Que os estudantes desenvolvan aquelas habilidades de aprendizaxe necesarias para emprender estudos posteriores
cun alto grao de autonomia.

Bl Habilidades no manexo das TIC para a procura e uso da informacion

B3 Capacidade para interpretar criticamente datos e texto

B5 Capacidade de comunicacion oral e escrita

B6 Mobilidade e adaptabilidade a diferentes medios e situaciéns

B7 Capacidade de traballo en equipo, asi como a nivel individual

B8  Capacidade de aprendizaxe e traballo auténomo

C5 Comprender e interpretar cofiecementos ao respecto dos fundamentos da xestién de empresas turisticas: problemas
econdmicos internos e interrelaciéns entre os distintos subsistemas

Cé6 Comprender e interpretar cofiecementos ao respecto dos fundamentos do marketing turistico asi como obxectivos,
estratexias e politicas comerciais

C13 Avaliar alternativas de planificacién, direccién e control de empresas turisticas, asi como saber tomar decisidns
estratéxicas.

C15 Orientacion do servizo ao cliente

D1 Responsabilidade e capacidade para asumir compromisos

D2  Compromiso ético

D3 Creatividade

D5  Motivacion pola calidade

Resultados de aprendizaxe
Resultados previstos na materia Resultados de Formacion
e Aprendizaxe
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Coiiecer a relacién entre a empresa turistica e a sta contorna avaliando os obxectivos, estratexias Al C5

e politicas comerciais. A2 Cé6
A3 C13
Ad
A5
Cofecer os distintos procesos, procedementos e estratexias de mercadotecnia para a prestacion Al C13 D3
dun servizo excelente. A2 C15 D5
A3
A5
Identificar os problemas comerciais e saber atopar e utilizar os principais instrumentos existentes Bl D3
para a sua resolucién B3
Mobilidade e adaptabilidade a situaciéns diferentes e capacidade de traballo en equipo B6 D1
B7
B8
Mostrar, explicar e xustificar os valores éticos propios da profesion B5 D1
D2
Contidos
Tema

Tema 1. Introducién: Mercadotecnia turistica

1.1. Definicién e concepto de mercadotecnia 1.2. Enfoques na direccion de
mercadotecnia

Tema 2: Caracteristicas do servizo e da
mercadotecnia turistica

2.1 Caracteristicas da mercadotecnia de servizos
2.2 Estratexias de xestion para empresas de servizos
2.3 0 modelo de prestacién dun servizo

Tema 3. Mercado potencial, demanda de
mercado e cota de mercado

3.1. Definicién do concepto de mercado 3.2. Mercado potencial 3.3. Cota
de mercado potencial e cota de participacién

Tema 4. A planificacién de mercadotecnia
(introducién)

4.1. O plan estratéxico de mercadotecnia
4.2. As estratexias de mercadotecnia

Tema 5. O sistema de informacion de
mercadotecnia

5.1. Avaliacién das necesidades de informacién en mercadotecnia 5.2. A
investigacién comercial

Tema 6. O comportamento do consumidor

6.1. Factores que inciden no comportamento de compra do consumidor
6.2. Modelos de comportamento do consumidor

Tema 7. A segmentacion de mercados

7.1. A segmentacién 7.2. Proceso e estratexias de segmentacion 7.3
Posicionamento

Tema 8. Marketing Mix

8.1 Desefio e xestion do produto 8.2 Consideracions sobre o prezo 8.3
Canles de distribucién 8.4 Promocion do produto

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais

Sesién maxistral 22 45 67
Estudo de casos/andlises de situacidns 22 5 27
Probas de tipo test 1.5 40 41.5
Probas de resposta curta 0.5 14 14.5

*0s datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do

alumnado.

Metodoloxia docente

Descricion

Sesion maxistral

Exposicién por parte do profesor dos contidos sobre a materia obxecto de estudo, bases tedricas

e/ou directrices dun traballo, exercicio ou proxecto a desenvolver polo estudante.
Recoméndase ao estudante que traballe previamente o material entregado polo profesor e que se
consulte a bibliografia recomendada para completar a informacién co fin de seguir as explicaciéns.

Estudo de casos/andlisesAndlise dun feito, problema ou suceso real coa finalidade de cofiecelo, interpretalo, resolvelo, xerar

de situaciéns

hipdtese, contrastar datos, reflexionar, completar cofiecementos, diagnosticalo e adestrarse en

procedementos alternativos de solucién.

Atencion personalizada

Metodoloxias

Descricion

Estudo de casos/analises de situaciéns Tempo dedicado polo profesor & atencién personalizada do estudante.

Avaliacion

Descricion

Cualificaciéon Resultados de Formacion e
Aprendizaxe
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Estudo de casos/andlises de Entregaranse casos e exercicios que haberd que 40 Al Bl C13 D1

situacions resolver A2 B3 D2
A3 B5 D3
Ad B6 D5
A5 B7
B8
Probas de tipo test Exame tipo test de entre 50 e 100 preguntas 35 Al B8 C5
validas A2 C6
A3
Ad
A5
Probas de resposta curta Preguntas curtas achega do temario 25 Al B3 C5
A2 B5 C6
A3 B8 C13
Ad C15
A5

Outros comentarios sobre a Avaliacion

A descricién desta guia esta pensada para a modalidade presencial. A nota obtida polo estudante na parte presencial terd
vixencia para as convocatorias 4s que da dereito a matricula de cada curso académico.

A concrecién das actividades a realizar dependerd en gran medida do nimero de estudantes e os medios para traballar en
grupo.

Na avaliacién continua a nota final serd o resultado de:

a) Realizacién de varios exercicios/casos practicos individuais e/ou en grupo. Para a avaliacién podera esixirse unha defensa
oral do caso (40%)

b) Un exame ao finalizar a materia no que se medirdn os coflecementos tedricos alcanzados (60%)

c) E necesario alcanzar un minimo dun 4.5 en cada parte para poder compensala e superar a materia.

Avaliacién ordinaria: Seguiran este proceso os estudantes que non sigan a avaliacién continua ou aqueles que seguindoa
non alcancen os minimos establecidos. neste caso, o exame consistird nunha proba na que se expordn preguntas tedricas e
outra na que haberd un caso practico. Para medir as habilidades de comunicacién do estudante pode establecerse que unha
ou as dias probas realicense de forma oral.

As datas e horarios das probas de avaliacién das diferentes convocatorias son as especificadas no calendario de probas de
avaliacién aprobado pola Xunta de Centro para o curso2015-2016

Bibliografia. Fontes de informacion

Kotler y otros, Marketing turistico, 2015,

Best, R., Marketing estrategico, 2007,

Kotler y Armstrong, Principios de Marketing, 2008,
Kotler y Armstrong, Direccion de marketing, 2008,

Recomendacions

Materias que continian o temario

Distribucién turistica/004G240vV01401

Promocién turistica/004G240V01405

Investigacion de mercados turisticos/004G240V01602
Atencién ao cliente/004G240V01902

E-marketing no sector turistico/004G240V01904

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Empresa: Direccién e xestion de entidades turisticas 1/004G240vV01102
Empresa: Direccién e xestién de entidades turisticas 11/004G240V01203

Outros comentarios

Esta guia docente anticipa as lifias de actuacién que se deben levar a cabo co alumno na materia e concibese de forma
flexible. En consecuencia, pode requirir reaxustes ao longo do curso académico promovidos pola dindmica da clase e do
grupo de destinatarios real ou pola relevancia das situaciéns que puidesen xurdir. Asi mesmo, achegarase aos alumnos a
informacién e pautas concretas que sexan necesarias en cada momento do proceso formativo.
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