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Descricion xeral O obxectivo da materia é analizar os aspectos especificos da comercializacién no sector turistico. O contido estrutirase
nas seguintes partes: Direccion comercial; Concepto de Revenue: desde o punto de vista da politica de prezos;
Determinacion da politica de distribucion turistica: canles de distribucién turistica e o seu funcionamento; Negociacion con
provedores; CRM: politicas de fidelizacién do cliente e Técnicas de vendas.
Competencias / Resultados do titulo
Cddigo Competencias / Resultados do titulo

Resultados da aprendizaxe

Resultados de aprendizaxe

Competencias /

Resultados do titulo

Definir objetivos, estrategias y politicas comerciales. All
Utilizar y analizar las tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) en los distintos ambitos del sector turistico. A24
Tener una marcada orientacion de servicio al cliente. A6
Creatividad. A33
Iniciativa y espiritu emprendedor. A34

Capacidad de andlisis y sintesis.
Comunicacion oral y escrita en lengua nativa.
Resolucion de problemas.

Razonamiento critico.

Compromiso ético.

Aprendizaje autbnomo.

Adaptacioén a las nuevas situaciones.
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Expresarse correctamente, tanto de forma oral coma escrita, en las lenguas oficiales de la comunidad autébnoma. C1
Dominar la expresion y la comprensién de forma oral y escrita de un idioma extranjero. c2
Utilizar las herramentas bésicas de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) necesarias para el ejercicio C3
de su profesién y para el aprendizaje a lo largo de su vida. Cc4
Desarrolarse para el ejercicio de una cidadania abierta, culta, critica, comprometida, democratica y solidaria, capaz de C5
analizar la realidad, diagnosticar problemas, formular e implantar soluciones basadas en el conocimiento y orientadas al bien C6
comdn. Cc7
Entender la importancia de la cultura emprendedora y conocer los medios al alcance de las personas emprendedoras. c8

Valorar criticamente el conocimiento, la tecnologia y la informacion disponible para resolver los problemas con los que deben
enfrentarse.

Asumir como profesional y cidadano la importancia del aprendizaje a lo largo de la vida.

Valorar la importancia que tiene la investigacion, la innovacion y el desarrollo tecnoldgico en el avance socioeconémico y

cultural de la sociedad.

TEMA 1: Aspectos Especificos da Comercializacién do Aspectos Especificos da Comercializaciéon do Turismo

Turismo

TEMA 2 : Comercializacion de Productos Turisticos: A Distribucion nos Productos Turisticos

TEMA 3 : A importancia das Tic,s n Comercializacién de A importancia das Tic,s n Comercializacién de Productos Turisticos

Productos Turisticos

Sesién maxistral All1 A24 B3 C3C4 21 51 72
C5C7
Seminario A6 A33 A34 B1 B2 B4 25 50 75
B5B6 B7 C1 C2
Proba de resposta multiple C6C8 1
Atencién personalizada 2 0 2
Sesién maxistral Nestas sesions traballaranse os contidos que integran o marco teérico da materia, mediante exposicion oral do docente. Para

iso utilizaranse medios audiovisuais. O obxectivo destas sesions é favorecer a aprendizaxe do alumno.

Seminario Nos seminarios desenvolveranse estudos de casos con esta metodoloxia desefiada para promover a aprendizaxe autbnoma
dos estudantes. Preténdese que os estudantes asuman responsabilidade pola sta propia aprendizaxe. Ao redor dos
diferentes temas explicados nas sesiéns maxistrais e proporase a realizaciéon dun traballo individual ou en grupo.

Proba de resposta Proba escrita utilizada para a avaliacion da aprendizaxe, cuxo trazo distintivo é a posibilidade de determinar se as respostas

multiple dadas son ou non correctas. Consistira na realizacion dun exame que versara sobre aspectos tedrico, practicos ou
tedrico-practicos correspondentes aos temas desenvolvidos nas sesiéns maxistrais e no estudo de casos.

Exame tipo test de resposta multiple onde unha soa opcién é correcta. as preguntas mal contestadas penalizan un terzo do

valor da pregunta
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Seminario As clases veranse complementadas coa posibilidade para o alumno de acudir a tutorias fose da aula, onde o profesor
procederd a tratar individual e personalizadamente, as posibles dibidas que puidesen xurdir da materia. Tratase dunha

participacion obrigatoria para o alumnado

A forma e o momento en que se desenvolvera indicarase en relacién a cada actividade ao longo do curso segundo o plan de

traballo da materi

Cualificacion

Seminario A6 A33 A34 B1 B2 B4 En relacion cos traballos tutelados valorarase: O axuste da presentacion as 30
B5 B6 B7 C1 C2 instruciéns; A calidade formal da presentacion; A calidade e creatividade dos contidos
da presentacion; A amplitude e pertinencia das fontes de informacion utilizadas mais
alo das indicadas e a calidade das respostas na quenda de preguntas que seguira a
presentacion
Proba de resposta C6 C8 A proba obxectiva consistira no desenvolvemento dun exame practico e tipo test de 70
multiple resposta multiple onde unha soa opcién é correcta. Esta proba sera sobre cuestions
interrelacionadas que implicaran un tratamento global e intregrado dos contidos
abordados ao longo da materia

As preguntas mal contestadas penalizan un terzo do valor da pregunta

No exame avaliarase tanto os cofiecementos teéricos como os practicos. Para que poida compensarse a nota do exame con outros criterios de
avaliacion é necesario conseguir un 5 no mesmo.

Ademais, para aprobar a materia de Comercializacién ou Intermediacion | ou Il, todos os alumnos deberan pasar un periodo de formacion practica de
dous meses nunha empresa de intermediacion. Estas practicas poderanse desenrrolar ao longo do segundo, terceiro ou carto curso de xeito

indistinto.

Acerenza, Miguel A. (2006): Fundamentos de Marketing Turistico. Sevilla. Trillas.Alcazar Martinez, B (2002): Los
canales de distribucion en el sector turistico.Esic. MadridAltés Machin, Carmen (1993): Marketing y turismo:
Introduccion al Marketing de empresas y destinos turisticos. Serie Gestion turistica. Madrid: Ed. SintesisBote, V. y
Alvarez, R. (2000): Promocién y comercializacion del turismo de la ciudad de Sevilla:diagnéstico y orientaciones
estratégicas. Universidad de Alcald. Documentos de trabajo serie A, n°20018.Ejarque, Josep (2005): Destinos
Turisticos de éxito. Disefio, creacién y marketing. Madrid. Piramide.lglesias Tovar, Juan Ramén (1998):
Comercializacién de productos servicios turisticos. Ciclosformativos: Hosteleria y Turismo. Madrid: Ed.
Sintesis.Kotler, P.; J. Bowen; J. Makens; R. Rufin y D. Reina (2003): Marketing para Turismo. 32 edicion.
Madrid:Pearson. Prentice Hall.Mediano Serrano, Lucia (2000): Marketing turistico. Aguirre Garcia, M.S. (ed.),
Marketing ensectores especificos: 188-192. Madrid: Ed. PiramideSegui Llinas, M. (2001): La actividad turistica
espafiola en 2000: 489-498. Edici6on 2001. Madrid:AECIT. [V.1.4]Serra Cantallops, Antoni (2002): Marketing turistico.

Madrid: Ed. Piramide.Valls, J.F. (1996): Las claves del mercado turistico. Deusto. Bilbao
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Materias que continGian o temario

Observacions

(*)A Guia docente é o documento onde se visualiza a proposta académica da UDC. Este documento é publico e non se pode modificar,
salvo casos excepcionais baixo a revision do érgano competente dacordo coa normativa vixente que establece o proceso de elaboracion

de guias
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