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Competencias

C1: Competencias Especificas Béasicas

C1.1 Poseer y comprender conocimientos que posibiliten la realizacion de tareas de
responsabilidad en el &mbito del turismo

C2: Competencias genéricas instrumentales

C2.1: Capacidad de analisis y de sintesis.

C2.2: Capacidad de plantear y defender soluciones.

C2.3: Capacidad de hacer presupuestos, planes, programas y estrategias (organizacion y
planificacion), en el ambito del turismo

C3: Competencias genéricas personales

C3.1: Capacidad para trabajar en equipo.

C3.2: Adquirir y desarrollar una actitud emprendedora

C3.3: Capacidad para trabajar en entornos de presion.

C3.4: Potenciar un compromiso ético con el trabajo.

C3.5: Capacidad de innovacion.

C3.6: Adquisicién de habilidades comunicativas orales y escritas.
C4: Competencias genéricas sistémicas:

C4.1: Habilidades de aprendizaje que permitan al estudiante aprender de los problemas y le
motiven a seguir una formacion continua.

C5.Competencias especificas para la aplicabilidad:

C5.1: Capacidad de organizacion personal. Gestion del tiempo.

C5.2: Utilizacion de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones.

CE: Competencias Especificas del Grado en Turismo

CEO1. Comprender los principios del turismo: su dimensidn espacial, social, cultural, politica, laboral
y econdémica

CEO02. Analizar la dimension econémica del turismo

CE16. Convertir un problema empirico en un objeto de estudio y analisis y elaborar conclusiones
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CE17. Definir objetivos, estrategias y politicas comerciales
CE27. Tener una marcada orientacion de servicio al cliente
CE29. Analizar los impactos generados por el turismo
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Temas y contenidos

Breve descripcion del contenido

Fundamentos de marketing: introduccion al marketing. El plan de marketing. Andlisis del sistema
comercial: el entorno de marketing. Mercado y demanda. La segmentacién de mercados. El
comportamiento de compra. Estrategias de marketing mix: el producto. El precio. La distribucion.
La promacion.

Temario de la asignhatura: PROGRAMA SINTETICO

I Parte: Fundamentos de marketing turistico.
Tema 1. Naturaleza y alcance del marketing en la actividad turistica.
Contenido tema 1: Comprender las relaciones de marketing en la industria turistica. Definir
el papel del marketing y explicar las etapas del proceso de marketing. Explicar las
relaciones entre valor y satisfaccion del cliente. Entender por qué el concepto de
marketing precisa una orientacion al cliente. Comprender el concepto de valor de vida del
cliente y ser capaz de relacionarlo con al lealtad y la retencion del cliente.
Tema 2. Marketing de servicios y marketing turistico.
Contenido tema 2: Describir una cultura de servicio. ldentificar las 4 caracteristicas de los
servicios que afectan al marketing de un producto turistico. Estrategias de marketing Utiles
en los sectores turisticos.
Tema 3. La planificacion estratégica de marketing.
Contenido tema 3: Explicar la planificacion estratégica de una empresa. Comprender los
conceptos de grupos clave, procesos, recursos y organizacion en relaciéon con empresas de
alto rendimiento. Explicar las cuatro actividades de planificacion estratégica corporativa.
Comprender los procesos incluidos en la definicién de la mision de una empresa, asi como
el establecimiento de metas y objetivos. Explicar como se disefian las carteras de negocios
y las estrategias de crecimiento. Explicar los pasos que conlleva el proceso de planificacién
estratégica del negocio

Il Parte: El mercado y el consumidor turistico.
Tema 4. El sistema de informacién de marketing en la actividad turistica.
Contenido tema 4: Explicar la importancia de la informacién para la empresa para poder
obtener una visén sobre el mercado y los clientes. Explicar el concepto de sistema de
informacién de marketing. Definir el proceso de investigacion comercial, incluyendo la
definicién de los problemas y los objetivos de la investigacion, desarrollo e implantacion del
plan de investigacion, interpretacion de los resultados y redaccion del informe final.
Explicar como las empresas analizan y distribuyen la informacion de marketing
Tema 5. El entorno del marketing.
Contenido tema 5: Ordenar los elementos del microentorno de la empresa (empresa,
proveedores, intermediarios, clientes, ...). Describir las fuerzas del macroentorno que
afectan a la empresa en su relacién con los clientes. Explicar cdmo afectan al marketing los
cambios en los entornos demografico y econdémico, y describir los niveles de competencia.
Identificar las principales tendencias en los entornos naturales y tecnoldgicos de la
empresa. Explicar los principales cambios que pueden tener lugar en los entornos politico y
cultural. Comentar como pueden ser las empresas proactivas, y no sélo reactivas cuando
responden a las tendencias del entorno.
Tema 6. El consumidor turistico y el proceso de comportamiento de compra.
Contenido tema 6: Conocer los elementos que componen el modelo de estimulo-respuesta
del comportamiento del consumidor. Saber las caracteristicas principales que afectan al
comportamiento del consumidor y relacionar algunos de los factores especificos culturales,
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sociales, personales y psicoldgicos que influyen en los consumidores. Conocer y describir
el proceso de decision de compra. Comprender el proceso de compra de las
organizaciones: participantes e influencias sobre los mismos. Conocer las ocho etapas del
proceso de compra de las organizaciones. ldentificar y saber describir los mercados
empresariales en el sector turistico

Tema 7. Segmentacién y posicionamiento en mercados turisticos.

Contenido tema 7: Saber identificar las etapas principales del disefio de una estrategia de
mercado orientada al cliente. Conocer los criterios principales para realizar una
segmentacion eficaz. Saber identificar los segmentos del mercado mas atractivos y cémo
elegir una estrategia de seleccion de mercados objetivo. Saber emplear las herramientas
béasicas de posicionamiento competitivo

111 Parte: Planificaciéon y decisiones en marketing turistico.

Tema 8. El producto en la actividad turistica.

Contenido tema 8: Definir el término producto, incluyendo el producto genérico, el esperado,
el mejorado y el potencial. Conocer como interactian el cliente con el sistema de entrega del
producto, con otros clientes, o con la produccién de otros servicios. Qué es una marca y los
factores que influyen en la creacién de una marca. Desarrollo de nuevos productos. Ciclo de
vida del producto y el producto turistico

Tema 9. El precio en la actividad turistica.

Contenido tema 9: Conocer los factores internos y externos que influyen en las decisiones de
fijacion de precios. Comparar las diferencias entre los distintos enfoques de fijacion de
precios. ldentificar estrategias de fijaciobn de precios y puesta en practica. Conocer los
factores que influyen en los cambios de precios.

Tema 10. La distribucion en la actividad turistica.

Contenido tema 10: Describir la naturaleza de los canales de distribucién y mencionar que
intermediarios comerciales intervienen. Conocer los intermediarios de marketing del sector
turistico y mencionar las ventajas que ofrece cada uno de ellos Saber utilizar internet como
canal de distribuciéon. Comprender la organizacién y el funcionamiento de los canales, y
explicar los sistemas verticales de marketing corporativos, administrados y contractuales, asi
como los sistemas horizontales de marketing, incluidas las franquicias. Mencionar las
decisiones de gestion a tomar en el canal de distribucion: la seleccion, la motivacion y la
evaluacion de los miembros del canal. ldentificar los factores que hay que tener en
consideracion cuando se elige la localizacién de un negocio

Tema 11. La comunicacion comercial en la actividad turistica.

Contenido tema 11: Conocer el proceso de la comunicacion de marketing integral

Conocer las cinco herramientas de la comunicacion. Conocer las etapas para el desarrollo de
una comunicacion eficaz. Saber como fijar un presupuesto de comunicacion comercial.
Definir el papel de la comunicacion en la estrategia de marketing

Tema 12. El Plan de Marketing para actividades turisticas

Contenido tema 12: Saber por qué es importante tener un plan de marketing y explicar cual
es su proposito. Saber confeccionar un plan de marketing.

Actividades formativas

Horas de trabajo del alumno por tema Presencial ACt'V.'d"?‘d de No .
seguimiento presencial
Tema Total GG SL TP EP
1 12 5 7
2 12 4 8
3 11 4 7
4 13 5 8
5 12 5 7
6 13 5 8
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2
3 7 12 5 7
E 8 13 5 8
3 9 11 4 7
2 10 12 4 8
E 11 11 4 7
7 12 13 5 8
Evaluacién de Conjunto 5 5 0
TOTAL 150 60 90

GG: Grupo Grande

SL: Seminario/Laboratorio

TP: Tutorias Programadas (seguimiento docente, tipo tutorias ECTS).

EP: Estudio personal, trabajos individuales o en grupo, y lectura de bibliografia.

METODOLOGIA ENSENANZA/APRENDIZAJE
Clases Teodricas Grupo Grande:
Permitiran presentar en el aula los contenidos procurando que la clase sea participativa respecto a los
conceptos y procedimientos analizados en cada materia. El profesor planifica, organiza, gestiona y controla
la participacion de los alumnos en las diferentes actividades formativas. El principal objetivo sera la
obtencién de las competencias de la asignatura.
Clases Practicas Grupo Grande:
Se destinaran a la resolucion de problemas en el aula y desarrollo, en su caso, de practicas en aulas de
informatica, tanto por el profesor, como por los alumnos (individualmente o en grupo). El alumno asimila,
profundiza y aplica las competencias y contenidos de las materias que participan en el modulo. Se
presentara y analizard la documentacion; se supervisardn debates, tareas comunicativas, simulacion de
casos reales, foros de discusin, entrevistas, etc.
Actividades No Presenciales
Estudio de la materia y consulta de fuentes bibliogréficas. Preparacion y desarrollo de ejercicios, trabajos
(individual y en grupo), lecturas, practicas, etc. a través de medios impresos y tecnoldgicos. Consultas-
tutorias a través de herramientas telematicas. Comunicacion en foros oral y escrita mediante las TIC's.
Preparacién y desarrollo de tareas, trabajos (individual y en grupo), lecturas, practicas, etc. Trabajos de
campo , visitas y asistencia empresas, exposiciones, conferencias, etc.
Metodologias empleadas
M1. Clases expositivas de teoria y problemas
Método expositivo que consiste en la presentacion por parte del profesor de los contenidos sobre la
materia objeto de estudio. También incluye la resolucion de problemas ejemplo por parte del profesor.
M2. Resolucidn de ejercicios y problemas
Método basado en el planteamiento de problemas por parte del profesor y la resolucion de los mismos en el
aula. Los estudiantes desarrollane interpretan soluciones adecuadas a partir de la aplicacion de
procedimientosde resolucion de problemas.
M3. Estudio de casos; proyectos y experimentos
Andlisis intensivo y completo de un caso real, proyecto , simulacibn o experimento con la finalidad
deconocerlo, interpretarlo, resolverlo, generar hipétesis, contrastar datos, reflexionar, completar
conocimientos, diagnosticarlo y, a veces, entrenarse en los posibles procedimientos alternativos de solucién.
M4. Aprendizaje a través del aula virtual.
Descripcion: Situacion de ensefianza/aprendizaje en la que se usa un ordenador con conexion
a la red como sistema de comunicacién entre profesor y estudiante e incluso entre los estudiantes
entre si y se desarrolla un plan de actividades formativas.
M5. Tutorizacion
Descripcion: Situacion de ensefianza/aprendizaje en la que el profesor deforma individualizada o en
pequefios grupos orienta al estudiante en suaprendizaje.
M6. Evaluacion
Descripcion: Situacion de aprendizaje/evaluacién en la que el alumno realiza alguna prueba que sirve para
reforzar su aprendizaje y como herramienta de evaluacion.
M7. Aprendizaje autbnomo
Descripcion: Situacion de aprendizaje en la que el estudiante de forma auténoma profundiza en
el estudio de una materia para adquirir las competencias.

Sistemas de evaluacion




UNIVERSIDAD DE EXTREMADURA

La evaluacion (0,2 créditos) sera puntuable en base al desarrollo de preguntas tedricas y/o de ejercicios
practicos. Se realizaran al finalizar las materias por lo general o al finalizar la asignatura. La evaluacion debe
permitir evaluar los conocimientos adquiridos y valorar la intensidad. La parte practica permitir4 evaluar el
nivel alcanzado respecto a la aplicacion de las competencias. El sistema de evaluaciébn mas adecuado es la
realizacion de exdmenes individuales. De igual modo, tendra especial relevancia la claridad en la exposicion,
la utilizacién gramatical y ortogréfica correcta, asi como la capacidad de relacionar conceptos.

La parte teorica tendra un peso sobre la nota final del 80%, y la practica del 20%. Para superar la parte
préactica el alumno debera entregar durante el periodo lectivo los trabajos y tareas correspondientes a las
diferentes partes del temario, y de las que el profesor ir4 informando puntualmente en el desarrollo de las
clases.

Se aplicara el sistema de calificaciones vigente en cada momento; actualmente, el que aparece en el RD
1125/2003, articulo 5°. Los resultados obtenidos por el alumno en cada una de las materias del plan de
estudios se calificaran en funcion de la siguiente escala numérica de 0 a 10, con expresion de un decimal, a
la que podra afiadirse su correspondiente calificacion cualitativa: 0 - 4,9: Suspenso (SS), 5,0 - 6,9: Aprobado
(AP), 7,0 - 8,9: Notable (NT), 9,0 - 10: Sobresaliente (SB). La mencion de Matricula de Honor podra ser
otorgada a alumnos que hayan obtenido una calificacién igual o superior a 9.0. Su nimero no podra exceder
del 5 % de los alumnos matriculados en una asignatura en el correspondiente curso académico, salvo que el
namero de alumnos matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podra conceder una sola Matricula de
Honor

Bibliografia y otros recursos

En este apartado se recogen las herramientas imprescindibles para el buen seguimiento de la asignatura,
herramientas que el alumnos debe APRENDER a utilizar de manera auténoma en sus horas de trabajo no
presencial para desarrollar los contenidos presentados en clase, y poder resolver los casos y actividades
practicas de los seminarios. En apartado de la bibliografia se estructura en cuatro apartados. (1) Bibliografia
bésica considerada la principal referencia de los contenidos de la asignatura. (2) Bibliografia
Complementaria, que recoge material Util para completar, comprender los contenidos teéricos del programa.
(3) Lecturas recomendadas sobre la materia de estudio, que tienen como objetivo permitir que el alumno,
de manera auténoma, pueda profundizar de manera més amigable en el campo de estudio del marketing y
el turismo (4) Webgrafia, que comprende algunas recomendaciones de sitios web para completar
informacion, desarrollar casos practicos, ejercicios, y que supone la informacion mas actual de estos
contenidos

BIBLIOGRAFIA BASICA
Kotler, P. (2011). Marketing para turismo. 52 edicién, Prentice Hall. (338.48KOTmar)
Serra, A. (2011), Marketing turistico. Piramide-Esic, Madrid. (338.48SERmar)

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

Acerenza, MA. (2006) Fundamentos de Marketing Turistico, Trillas/Eduforma (Editorial Mad) (338.48ACEfun)
Aragay, J.J. (2001). Marketing turistico. Ariel, Madrid.

Bigné, E.; Font, X.; Andreu, L. (2000). Marketing de destinos turisticos. Esic, Madrid (338.48BIGmar)

Borja, S.; Casanovas, J.A.; Bosh, R. (2002). EI consumidor turistico. Esic, Madrid. (338.48BORcon)

Burk, M. (2004). El plan de marketing. Guia de Referencia. Pearson-Prentice Hall, Madrid. (5658.8WOODpla)
Camarero lzquierdo, C.; Garrido Samaniego, M2 J. (2004). Marketing del patrimonio cultural. Esic Piramide.
(S351CAMmar)

Cervero, J.; lglesias, O.; Villacampa, O. (2002). Marketing Turistico. EUB OCTAEDRO (338.48 CERmar)

De la Poza Lleida, J.M. (1993) Marketing Turistico, Oikos-Tau, Barcelona, (S338.48POZmar)

Ejarque, J. (2005). Destinos turisticos de éxito. Disefio, creacion, gestion y marketing. Pirdmide, Madrid.
(338.48EJAdes)

Escobar, A. ; Gonzélez, Y. (2011) Marketing turistico, Sintesis, (338.48ESCmar)

Garcia Henche, B. (2003). Marketing del Turismo Rural. Pirdmide-Esic. (338.48GARmar)

Lanquar, R. (2001). Marketing turistico. Ariel, Barcelona. (338.48LANmar)

Martin, E. (1993). Marketing. Ariel, Madrid. (S658.8MARmMar)

Mufioz, F. (2000). Marketing turistico. Centro de EE. Ramén Areces, Madrid. (S338.48MUNmar)

Ramirez Cavassa, C. (2007) Marketing Turistico, MAD: Trillas, (338.48RAMmar)

Rey Moreno, M. (2008) Fundamentos de marketing turistico, Sintesis (338.48FUNrey)

Vallsmadella, J.M. (2002). Técnicas de marketing y estrategias para restaurantes. Prentice Hall, Madrid.
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LECTURAS RECOMENDADAS
Chias, J. (2006). El negocio de la felicidad. Prentice Hall, Madrid. (338.48CHIneg)

WEBGRAFIA
http://www.cetex-extremadura.com/
http://www.ine.es/
http://www.turismoextremadura.com/
http://www.iet.tourspain.es/

Horario de tutorias
TUTORIAS PROGRAMADAS: NO HAY

TUTORIAS DE LIBRE ACCESO

"NOTA: las tutorias se publicaran en la web del Centro y en la puerta del despacho del
profesor en los plazos previstos por la Normativa vigente de Tutorias."

Despacho 29 de la Facultad de Estudios Empresariales y Turismo

LAS TUTORIAS QUE FIGURAN EN LA FICHA CORRESPONDEN AL CURSO 2012/13. AL NO
ESTAR APROBADO EN EL CENTRO PARA EL PROXIMO CURSO 2013/14 EL HORARIO NO ES
POSIBLE EN EL MOMENTO DE LA REALIZACION DE LA FICHA LA DISTRIBUCION DE LAS
HORAS DE TUTORIA. UNA VEZ SE APRUEBE EL HORARIO SE ENVIARA DE NUEVO LA FICHA
CON EL HORARIO DE TUTORIAS ACTUALIZADO

Primer Cuatrimestre Segundo Cuatrimestre Periodo No Lectivo
Lunes De 9 a 11 horas De 9 a 11 horas
Martes De 9 a 11 horas De 9 a 11 horas De 9 a 13 horas
Miércoles
Jueves De 9 a 11 horas De 9 a 11 horas De 9 a 13 horas
Viernes

Recomendaciones

Durante las clases el profesor presentara un resumen de los temas. Se estima que cada tema ocupara las
cuatro horas lectivas de una semana. Por tanto es aconsejable que los alumnos hayan leido cada tema la
semana anterior. Las clases se plantean como la presentacion de las ideas fuerza del tema, comentarios y
reflexiones sobre las mismas. Una de las cuatro horas semanales se dedicara a una actividad de préctica.

Es conveniente que los alumnos elaboren resimenes y esquemas de cada tema con caracter previo, y
modificarlos o completarlos en las sesiones correspondientes.
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