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Descripcién  El proceso de comunicacién/ promocién. La publicidad. Las promociones de ventas. Las relaciones publicas.
general El Marketing directo e interactivo. La fuerza de ventas y la imagen de la empresa.

Competencias

Cddigo

Al Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la
base de la educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto
avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo
de estudio.

A2 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 resolucién de
problemas dentro de su area de estudio.

A3 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 reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

A4 Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto especializado
Ccomo no especializado.

A5 Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios
posteriores con un alto grado de autonomia.

B5 Capacidad de comunicacién oral y escrita

B7 Capacidad de trabajo en equipo, asi como a nivel individual

B8 Capacidad de aprendizaje y trabajo auténomo

B9 Capacidad de aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en un contexto académico especializado

B10 Capacidad para convertir un problema empirico en un objeto de investigacién y elaborar conclusiones

C6 Comprender e interpretar conocimientos acerca de los fundamentos del marketing turistico, asi como objetivos,
estrategias y politicas comerciales

C13 Evaluar alternativas de planificacién, direccién y control de empresas turisticas, asi como saber tomar decisiones
estratégicas

D1 Responsabilidad y capacidad para asumir compromisos

D2  Compromiso ético

D3  Creatividad

D4 Iniciativa empresarial

D5  Motivacién por la calidad

Resultados de aprendizaje

Resultados previstos en la materia Resultados de Formacién
y Aprendizaje
Capacidad para entender y desarrollar el mix de comunicacién de la empresa, a partir de los Al B9 Cé D1
objetivos generales de la misma y de los especificos del departamento de marketing Cl13 D4
D5
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Conocer y demostrar lo manejo de las herramientas de la promocion turistica A2 B5 Cé D4

B7 C13
B8
B9
Capacidad para la aplicacién y puesta en marcha de actividades promocionales que se A3 B5 Cé D1
corresponde con las competencias adquiridas A5 B7 Cl13 D2
B8 D4
B9
B10
Ser capaz de definir objetivos publicitarios y promocionales asi como aplicar técnicas publicitarias A3 B5 C6 D1
y de promocién de ventas a los publicos objetivo de ambas herramientas de promocién, tanto A4 B7 Cl13 D2
individualmente como en grupos de trabajo A5 B8 D3
B9 D4
B10 D5
Comprender el alcance y la utilidad de las relaciones publicas, asi como gestionar la fuerza de A3 B5 C6 D1
ventas, y ponerlos en practica, tanto individualmente como en grupos de trabajo A4 B7 Cl13 D2
A5 B8 D3
B9 D4
B10 D5
Ser capaz de exponer a través del debate, la opinién sobre la aplicacién de las Tics a la promocién Al B5 C6 D1
turistica y a la imagen de la empresa o del destino A2 B7 Cl3 D3
A3 B8 D4
A4 B9 D5
A5
Contenidos
Tema

Tema 1: El proceso de comunicacién/promocion Introduccion. El proceso de comunicacién. Etapas para una comunicacion
eficaz. Concepto de mix de comunicacién. Las herramientas de la
comunicacion. Comunicacién de Marketing Integral.

Tema 2: La publicidad en turismo Concepto y Definicién de publicidad. Ventajas y desventajas. Principales
pasos en la planificacién publicitaria. Investigacién publicitaria.

Tema 3: Las promociones de ventas en turismo Concepto, Definicién y Caracteristicas basicas de las PdV. Ventajas y
Desventajas. El merchandising y los principales puntos de venta.
Planificacién de las PdV. Cuando resulta eficaz.

Tema 4: Las relaciones publicas en turismo Concepto y objetivos de las RRPP. Ventajas y desventajas. Los publicos
objetivo. Las técnicas de las RRPP. Gestién de la imagen en situaciones de
crisis. Calendario de actuacién ante una apertura.

Tema 5: La fuerza de ventas en turismo Concepto e Importancia de la fuerza de ventas. Ventajas y Desventajas.
Principales tareas de la FdV. El proceso de venta personal. La direccién de
la fuerza de ventas.

Tema 6: El méarketing directo e interactivo en Definién y Caracteristicas del MK Directo. Funciones, Ventajas y

turismo Limitaciones. Las Bases de Datos. Formas del marketing directo
Tema 7: La imagen de las empresas y destinos  Los objetivos de la promocidn turistica y el concepto de imagen.
turisticos Reconocimiento y diferenciacién a través de: Imagen y Marca turistica.

Marcas turisticas. Tendencias futuras: la Experiencia de Marca

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Estudio de casos 9 21 30
Debate 18 28 46
Leccién magistral 20 40 60
Resolucién de problemas y/o ejercicios 2 12 14

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias

Descripcion

Estudio de casos Planteamiento, analisis, resolucién y debate de un problema o ejercicio, relacionado con la temética
de la materia, por parte del alumno

Debate Debates a raiz de una o varias lecturas propuestas por el profesor

Leccién magistral Exposicidn de los contenidos de la materia

Atencion personalizada
Metodologias Descripcion
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Estudio de casos El alumnado tiene alrededor de 6 horas a la semana en las que serd atendido de forma personal para
solucionar dudas. También via online a través de correo electrénico. No forma parte de la evaluacién.

Debate El alumnado tiene alrededor de 6 horas a la semana en las que sera atendido de forma personal para
solucionar dudas. También via online a través de correo electrénico. No forma parte de la evaluacién.

Evaluacion
Descripcion CalificaciénResultados de Formacion y Aprendizaje
Estudio de casos Se resolvera 1 caso 20 A3 B5 Cé D1
Ad B7 C13 D2
A5 B8 D3
B9 D4
B10 D5
Debate 2 debates 40 Al B5 Cé D1
A2 B7 C13 D3
A3 B8 D4
Ad B9 D5
A5
Resolucién de problemas y/o ejercicios Prueba de respuesta corta 40 Al B5 Cé D1
A5 B8 D2
B9 D5

Otros comentarios sobre la Evaluacion

La descripcidn de esta guia estd pensada para la modalidad presencial. La nota obtenida por el alumno en la parte
presencial (contenidos practicos de la materia), tendra vigencia para las convocatorias a las que da derecho la matricula de
cada curso académico. Las personas que no liberen la parte practica y/o decidan optar por seguir la evaluacién no
continua, deberan acudir al examen final con todo el contenido (tedrico+practico).

Se debe superar, indistintamente, cada una de las dos partes: tedrica (a través del examen final), o practica (a través de
la evaluacion continua mediante la resolucién de los casos, debates, etc. o a través del examen final). Es decir, se exige un
minimo del 50% en cada una de las partes para poder hacer promedio con la otra parte.

Las fechas y horarios de las pruebas de evaluaciénde las diferentes convocatorias son las especificadas en el calendario de
pruebasde evaluacion aprobado por la Xunta de Centro para el curso 2018-2019. Encaso de conflicto o disparidad entre las
fechas de los exdmenes, prevalecerdn lassefaladas en la pdgina web de la FCETOU.

Conductas inadecuadas, contrarias y perjudiciales a la convivencia y a su correccidn, podran ser sancionadas con la pérdida
del derecho a la evaluacién continua por parte del estudiante responsable.

Fuentes de informacién

Bibliografia Bdsica

Bigné, E.; Font Arlet, X; Andreu Simé, L., Marketing de destinos turisticos: Analisis y estrategias de desarrollo.,
2000,

Ejarque, J., Destinos turisticos de éxito. Disefo, creacién, gestion y marketing., 2005,

Serra Cantallops, A., Marketing turistico., 2011,

Bibliografia Complementaria

Recomendaciones

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Marketing turistico/004G240V01303

Plan de Contingencias

Descripcion

=== MEDIDAS EXCEPCIONALES PLANIFICADAS ===

Ante la incierta e imprevisible evolucién de la alerta sanitaria provocada por la *COVID- 19, la Universidad establece una
planificacidn extraordinaria que se activara en el momento en que las administraciones y la propia institucién lo determinen
atendiendo a criterios de seguridad, salud y responsabilidad, y garantizando la docencia en un escenario no presencial o0 no
totalmente presencial. Estas medidas ya planificadas garantizan, en el momento que sea preceptivo, el desarrollo de la
docencia de una manera mas agil y eficaz al ser conocido de antemano (o con una amplia antelacién) por el alumnado y el
profesorado a través de la herramienta normalizada e institucionalizada de las guias docentes *DOCNET.
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=== ADAPTACION DE Las METODOLOGIAS ===

* Metodologias docentes que se mantienen: todas.

* Metodologias docentes que se modifican: ninguna.

* Mecanismo no presencial de atencién al alumnado (tutorias): por Campus Remoto previa concertacion
* Modificaciones (se proceder) de los contenidos a impartir: no.

* Bibliografia adicional para facilitar a auto-aprendizaje: capitulo de libro y articulos.

* Otras modificaciones: no.

=== ADAPTACION DE La EVALUACION ===

* Pruebas ya realizadas: mismo peso.

* Pruebas pendientes que se mantienen: mismo peso.
* Pruebas que se modifican

[Debate 1] => [Defensa Caso 2]

[Debate 2] => [Defensa Caso 3]

* Nuevas pruebas: se sustituiradn los dos debates por dos casos. La evaluacidn de los mismos serd mediante defensa
telematica.

* Informacion adicional
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