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General description

O obxectivo desta materia € proporcionar ao alumno os cofiecementos esenciais sobre a mercadotecnia para que poida

aplicalos profesionalmente no sector turistico, dende o &mbito estratéxico como operativo.

Neste sentido, tratase de que o alumno cofieza e interiorice:

1. O papel da mercadotecnia na estratexia da empresa turistica.

2. As principais técnicas, procesos e funciéns da mercadotecnia aplicadas ao sector turistico.
3. Os instrumentos da mercadotecnia mix turistica: produto, prezo, distribucién e comunicacion.
4. Os elementos basicos para a elaboracién do plan de mercadotecnia.

5. A investigacion e planificacion comercial.

O contido da materia estrutirase en tres partes: 1) Conceptos basicos e plan de mercadotecnia; 2) mercadotecnia
estratéxica; e 3) mercadotecnia operativa.

Study programme competences

Code

Study programme competences

A5 Converter un problema empirico nun obxecto de investigacion e elaborar conclusions.

All Definir obxectivos, estratexias e politicas comerciais.

A24 Utilizar e analizar as tecnoloxias da informacién e as comunicacions (TIC) nos distintos &mbitos do sector turistico.

A26 Planificar e xestionar os recursos humanos das organizacions turisticas.

A33 Creatividade.

A34 Iniciativa e espirito emprendedor.

B1 Capacidade de analise e sintese.

B2 Comunicacion oral e escrita en lingua nativa.

B3 Resolucién de problemas.

B4 Razoamento critico.

B5 Compromiso ético.

B6 Aprendizaxe autbnoma.

B7 Adaptacién a novas situacions.

C1 Expresarse correctamente, tanto de forma oral coma escrita, nas linguas oficiais da comunidade auténoma.
Cc2 Dominar a expresion e a comprension de forma oral e escrita dun idioma estranxeiro.

C3 Utilizar as ferramentas basicas das tecnoloxias da informacion e as comunicacions (TIC) necesarias para o exercicio da sua profesion e

para a aprendizaxe ao longo da suUa vida.

C4 Desenvolverse para o exercicio dunha cidadania aberta, culta, critica, comprometida, democratica e solidaria, capaz de analizar a

realidade, diagnosticar problemas, formular e implantar soluciéns baseadas no cofiecemento e orientadas ao ben comun.

C5 Entender a importancia da cultura emprendedora e cofiecer os medios ao alcance das persoas emprendedoras.
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C6 Valorar criticamente o cofiecemento, a tecnoloxia e a informacién dispofiible para resolver os problemas cos que deben enfrontarse.

Cc7 Asumir como profesional e cidadan a importancia da aprendizaxe ao longo da vida.

Cc8 Valorar a importancia que ten a investigacion, a innovacién e o desenvolvemento tecnoléxico no avance socioeconémico e cultural da
sociedade.

Learning outcomes

Learning outcomes Study programme
competences
Basicas e xerais B1
B2
B3
B4
B5
B6
B7
Transversais / Nucleares C1
c2
C3
c4
C5
C6
(ov4
C8
Especificas A5
All
A24
A26
A33
A34

Contents

Topic

Sub-topic

PARTE I: INTRODUCCION E CONCEPTOS BASICOS

TEMA 1: INTRODUCCION O MARKETING TURISTICO

1.1 CONCEPTO DE MARKETING TURISTICO

1.2 ORIXES E EVOLUCION DO MARKETING EN TURISMO

1.3 MARKETING ESTRATEXICO VS MARKETING OPERATIVO
1.4 APLICACIONS DO MARKETING EN TURISMO

TEMA 2: O PLAN DE MARKETING

2.1 FASES DO PLAN DE MARKETING
2.2 DESENO, DESENVOLVEMENTO E IMPLEMENTACION

PARTE I:MARKETING ESTRATEXICO

TEMA 3: O ENTORNO DO MARKETING EN TURISMO

3.1 A DIRECCION DO ENTORNO

3.2 ANALISE DO MICROENTORNO

3.3 ANALISIS DO MACROENTORNO

3.4 PRINCIPAIS ASPECTOS E TENDENCIAS NO ENTORNO TURISTICO

3.5 PRINCIPAIS DETERMINANTES E TENDENCIAS DA DEMANDA TURISTICA

TEMA 4: O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR
TURISTICO

4.1 O PROCESO DE DECISION DE COMPRA
4.2 FACTORES QUE AFECTAN O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR
4.3 AS ACTITUDES POSTERIORES A COMPRA
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TEMA 5: SEGMENTACION DOS MERCADOS E
ESTRATEXIAS DE POSICIONAMIENTO

5.1 CONCEPTO DE SEGMENTACION DO MERCADO
5.2 PROCESO XERAL DE SEGMENTACION

5.3 CRITERIOS PARA SEGMENTAR MERCADOS

5.4 ESTRATEXIAS DE SELECCION DO MERCADO OBXETIVO

5.5 O POSICIONAMIENTO

6.1 O SISTEMA DE INFORMACION DO MARKETING

6.2 A INVESTIGACION COMERCIAL: CONCEPTO E PROCESO METODOLOXICO
6.3 FONTES DE INFORMACION

6.4 TECNICAS DE RECOXIDA DE INFORMACION DE FONTES PRIMARIAS

TEMA 6: A INVESTIGACION DE MERCADOS

PARTE Ill: MARKETING OPERATIVO
TEMA 7: O PRODUCTO TURISTICO 7.1 CONCEPTO DE PRODUCTO TURISTICO E NIVEIS

7.2 DESENVOLVEMENTO DE NOVOS PRODUCTOS

7.3 O CICLO DE VIDA DO PRODUCTO

7.4 DECISIONS SOBRE A MARCA

8.1 CONCEPTO E IMPORTANCIA DO PREZO

8.2 CONDICIONANTES NA FIXACION DE PREZOS

8.3 METODOS DE FIXACION DE PREZOS

8.4 ESTRATEXIAS DE PREZOS

9.1 A IMPORTANCIA DA DISTRIBUCION COMO CANAL DE COMERCIALIZACION
9.2 CONCEPTO, OBXETIVOS E FUNCIONS DOS CANAIS DE DISTRIBUCION
9.3 TIPOS DE CANAIS DE DISTRIBUCION NO SECTOR TURISTICO

9.4 OS INTERMEDIARIOS TURISTICOS

9.5 LAS NUEVAS TECNOLOGIAS Y SU INFLUENCIA EN LA DISTRIBUCION
TURISTICA

TEMA 8: O PREZO

TEMA 9: A DISTRIBUCION

10.1 O PROCESO DE DESENVOLVEMENTO DA COMUNICACION

10.2 O MIX DE COMUNICACION
10.3 NOVAS FORMAS DE COMUNICACION: WEB 2.0

TEMA 10: A COMUNICACION E PROMOCION

Case study A5 All A24 A26 A33 10 15 25
A34 B1 B2 B3 B4 B6
B7C1C5C8
A5 A1l A24 A26 A33 2 2 4
A34 B1B2B3C1C2
C3
Objective test A5 A1l A24 A26 A33 2 2 4
A34B1B2B3B4C1
c2C4cC8
A5 A1l A24 A26 A33 23 34.5 57.5
A34 B1 B2 B4 B5C1
C6C7C8
A5 A1l A24 A26 A33 10 30 40
A34 B1 B2 B3 B4 B5
B6 B7 C1C2C4C5
Cé6

Oral presentation

Guest lecture / keynote speech

Supervised projects
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Workbook B1 B4 C5C8 5 12.5 17.5
Personalized attention 2 0 2
Case study As actividades de estudo de casos versaran sobre a presentacion de situacions centradas no ambito da mercadotecnia

turistica para que o alumno logre aplicar os cofiecementos adquiridos durante as sesidons maxistrais, consiga unha
participacion mais activa e un maior achegamento & realidade.

Oral presentation Esta actividade consistira na exposicion verbal a través da cal o alumno e o profesor interactuar dun modo ordenado,
propofiendo cuestiéns, facendo aclaraciéns e expofiendo temas, traballos, conceptos, feitos ou principios dunha forma
dinamica.

Neste sentido, consistira na exposicion oral das opinions acerca das lecturas, a resolucion de casos e a exposicion do traballo
tutelado realizado ao longo do curso.

Objective test Consistira na realizacion dun exame final a través dunha proba escrita que versara sobre aspectos tedricos, practicos ou
teorico-practicos correspondentes aos temas desenvolvidos nas sesions maxistrais.

Guest lecture / Desenvolveranse os contidos que conforman o marco teérico da materia mediante a exposicion oral, guiada mediante o uso

keynote speech de presentaciéns con medios audiovisuais, e a través da introducion de cuestions dirixidas ao alumnado coa finalidade de
favorecer a sta aprendizaxe.

Supervised projects A partir dos diferentes temas explicados nas sesiéns maxistrais propofierase a realizacion de traballos en grupo, que
consistiran na aplicacion practica dos temas desenvolvidos na aula de cara a elaborar un plan de mercadotecnia ao final do
Ccurso.

Os traballos iniciaranse na aula e despois deberan ser completados mediante o traballo auténomo do alumnado, atendendo
as indicacions que se proporcionaran a través da atencién personalizada do profesor aos diferentes grupos.

Para a realizacion destes traballos tomaranse como referencia tanto os materiais basicos da materia asi como outros
complementarios.

Workbook Tratase dun conxunto de documentos para afondar nos contidos desenvolvidos nas sesidons maxistrais e provocar asi a

discusion por parte do alumnado con respecto a diferentes temas relacionados coa mercadotecnia turistica.

Case study A atencién personalizada que se describe en relacion a estas metodoloxias concibese como aqueles momentos de traballo
Supervised projects presencial do alumno e profesor, polo que implican unha participacién obrigatoria para o alumnado.
Workbook A forma e o momento en gue se desenvolveran indicarase en relacion a cada actividade ao longo do curso segundo o plan de

traballo da materia.

Qualification

Case study A5 A11 A24 A26 A33 Valorarase: 1) A comprension e exposicién da situacién presentada considerando a 20

A34 B1 B2 B3 B4 B6 diversidade e complexidade dos factores; 2) A profundidade de analise atendendo ao

B7 C1C5C8 marco tedrico traballado na materia; 3) A idoneidade das propostas de accién e
intervencién como resposta & situacion presentada.

Oral presentation A5 A1l A24 A26 A33 | Valorarase a claridade das opinions expostas en relacion as lecturas, a resolucion de 10

A34 B1 B2 B3 C1 C2 | casos e a exposicion dos traballos tutelados realizados ao longo do curso.

C3

Objective test A5 A1l A24 A26 A33 | Consistira na realizacion dun exame final a través dunha proba escrita que versara 50

A34 B1 B2 B3 B4 C1 sobre aspectos tedricos, practicos ou teérico-practicos correspondentes aos temas

c2c4cCs8 desenvolvidos ao longo do curso.

Para aprobar a materia é imprescindible que o alumno alcance 0 50% do exame final.
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A5 A11 A24 A26 A33 Realizacién por grupos dun plan de mercadotecnia que consistiran na aplicacién 20
A34 B1 B2 B3 B4 B5 practica dos temas desenvolvidos durante o curso.

B6 B7 C1 C2 C4 C5 | Valorarase a sla orixinalidade, solidez analitica e a utilizaciéon dos recursos

C6 desenvolvidos na materia.

A evaluacion desta asignatura consta de 3 partes:

a) Asistencia a clase. lgual o superior a un 85%. Evaluarase cun 20%

b) Traballo tutelado individual o en grupo. Evaluara sobre un 40%.

¢) Examen final, tipo test e preguntas a desarrollar. Evaluarase sobre un 40%.

Para aprobar a asignatura debese aprobar o traballo e o examén.

Aquel

alumno que non tefia a puntuacion de asistencia, o non elabore o

traballo, non podera presentarse o examen. Neste caso teria que ir a

convocatoria de Xullo con toda a materia. Aqueles alumnos que

suspendan, se lles mantendra a nota do traballo, e 0 examen tera un

valor dun 60%.

Os alumnos que no realizasen o traballo, tendran outro tipo de examen.

No caso dun alumno con recofiecemento de dedicacion a tempo

parcial, evaluarase por un Unico examen o final do cuatrimestre,

quedando exento dos traballos e actividades desarrolladas durante o

curso.
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Introduction to Economics/662G01002

Tourism Promotion and Communication Skills/662G01005
Introduction to Tourism/662G01009

Business Economics/662G01010

Subjects that are recommended to be taken simultaneously

Subjects that continue the syllabus

Other comments

(*)The teaching guide is the document in which the URV publishes the information about all its courses. It is a public document and cannot

be modified. Only in exceptional cases can it be revised by the competent agent or duly revised so that it is in line with current legislation.
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