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1. Identificacién da programacién

Centro educativo

Codigo Centro Concello Ar,|o .
académico
15006778 | Rodolfo Ucha Pifieiro Ferrol 2017/2018
Ciclo formativo
Cddigo "
da familia Familia profesional . Il dc'> Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
HOT Hostalaria e turismo CSHOTO03 Guia, informacion e asistencia turisticas Ciclos Réxime de
formativos de | proba libre
grao superior

Modulo profesional e unidades formativas de menor duracion (*)

Cédigo N Sesions Horas Sesions
ome Curso . . .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0173 Marketing turistico 2017/2018 0 160 0

(*) No caso de que o médulo profesional estea organizado en unidades formativas de menor duracion

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo | ELENA ANEIROS CORRAL

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervision inspector
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2. Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion
2.1. Primeira parte da proba
2.1.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

thCIB

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Caracteriza o marketing turistico e recofiece os seus elementos basicos.

RA2 - Interpreta a segmentaciéon do mercado e o posicionamento do produto ou do servizo, e recofiece datos cuantitativos e cualitativos.

RAS3 - Identifica os elementos do marketing mix e recofiece a sua aplicacion no sector turistico.

devandito marketing.

RA4 - Aplica as novas tecnoloxias no marketing turistico e analiza as suas aplicaciéns e as suas oportunidades no desenvolvemento de politicas do

RADS - Caracteriza o plan de marketing en relacién cos tipos de empresa e cos produtos ou servizos.

RAG - Recoriece o proceso de decision de compra das persoas consumidoras e analiza as suas motivacions e as suas necesidades.

marketing e coa ética.

RAY7 - Caracteriza os criterios do movemento de defensa dos dereitos da poboacioén consumidora ( consumerismo ) en relacidon coa sociedade, co

2.1.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos resultados de aprendizaxe por

parte do alumnado

Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.1 Analizouse o concepto do marketing e os seus elementos fundamentais.

CA1.2 Diferenciaronse as etapas e a evolucién do marketing.

CA1.3 Valorouse a importancia dos instrumentos do marketing.

CA1.4 Definironse os factores e os criterios eficaces para orientar o marketing cara as persoas consumidoras.

CA1.5 Analizaronse as tendencias do marketing en turismo.

CA1.6 Xustificouse a importancia do marketing no sector turistico.

CA1.7 Diferenciaronse as peculiaridades do marketing de servizos en xeral das propias do marketing turistico.

CA1.8 Describironse os conceptos, as definicions e os instrumentos basicos do marketing turistico.

CA1.9 Compararonse as estruturas e os enfoques de direccién de marketing.

CA1.10 Identificouse a necesidade de marketing na funcién comercial da empresa turistica.

CA2.1 Conceptualizouse e clasificouse a segmentacion de mercado.

CA2.2 Analizaronse as variables de segmentacion mais utilizadas en turismo.

CA2.3 Definironse os requisitos para que a segmentacion sexa efectiva.

CA2.4 Recofieceuse a importancia da segmentacion para o desefio da estratexia comercial das empresas turisticas.

CAZ2.5 Identificaronse e valoraronse os segmentos de mercado e o seu atractivo en funcién do produto ou do servizo.

CA2.6 Definironse as estratexias de cobertura de segmentos de mercado.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA2.7 Identificouse o posicionamento do produto no mercado.

CA2.8 Valoraronse os instrumentos comerciais e a sia compatibilidade cos segmentos de mercado.

CAZ3.1 Identificaronse os elementos do marketing mix.

CA3.2 Identificaronse as etapas do ciclo de vida dun produto e a sua relacion coa toma de decisions estratéxicas.

CAZ3.3 Analizaronse os elementos e os niveis do produto, asi como a aplicacion dun sistema de servucion.

CA3.4 Caracterizaronse as politicas de marcas no sector turistico e valorouse a importancia de diferenciar o produto.

CA3.5 Valorouse a importancia do prezo e os seus condicionantes como instrumento comercial nas empresas turisticas.

CA3.6 Calcularonse os prezos mediante a fixacién de métodos de prezos idéneos para o sector turistico.

CA3.7 Identificaronse as canles de distribucion e de comercializacién directa e indirecta no sector turistico.

CA3.8 Recorieceuse a importancia dos sistemas de distribucion global e o seu impacto na industria turistica.

CA3.9 Recorieceuse a importancia da publicidade, das relaciéns publicas, da promocién de vendas e do merchandising no sector turistico.

CA3.10 Valorouse a funcién das feiras turisticas e doutros encontros profesionais como instrumentos de marketing, e estableceuse a diferenza con outras
estratexias promocionais.

CA4.1 Caracterizaronse as novas tecnoloxias e 0 seu uso.

CA4.2 Identificaronse as aplicacions das novas tecnoloxias en marketing.

CA4.3 Valorouse o uso de internet para comercializar produtos e servizos turisticos.

CA4 .4 Utilizaronse as aplicacions ofimaticas de bases de datos.

CA4.5 Valorouse a importancia da lexislacion sobre a proteccion de datos.

CA4.6 Recorieceuse a aplicacion dunha base de datos para a investigacion comercial e para crear unha vantaxe competitiva.

CA4.7 Determinaronse os factores que inflien no marketing directo.

CA4.8 Establecéronse as pautas para o desenvolvemento dunha estratexia de marketing directo combinado.

CAA5.1 Conceptualizouse a planificacion comercial estratéxica nas empresas turisticas.

CA5.2 Describironse os elementos basicos que conforman o plan de marketing.

CAA5.3 Valorouse a importancia dun plan de marketing nunha empresa turistica.

CA5.4 Realizouse a analise doutros plans empresariais e institucionais relacionados co plan de marketing.

CAA5.5 Identificaronse os principais factores do contorno con incidencia no plan de marketing.

CAb5.6 Analizouse a competencia e o potencial de mercado.

CA5.7 Realizouse o plan de accion, coas suas estratexias e as suas tacticas.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CAb5.8 Definironse os recursos necesarios para establecer as estratexias propostas e para a consecucion dos obxectivos do plan de marketing.

CA5.9 Realizouse o control de cumprimento e calidade do plan de marketing coas técnicas adquiridas.

CA5.10 Realizouse a presentacion do plan de marketing coas pautas establecidas e ante os responsables implicados.

CA5.11 Valoraronse as implicacions ambientais da posta en practica dun plan de marketing proposto.

CAG6.1 Identificaronse as necesidades e as motivacions da poboacién consumidora de produtos e servizos turisticos.

CAG6.2 Identificaronse as fases do proceso de decisiéon de compra nas persoas.

CAB6.3 Caracterizaronse os axentes implicados no proceso de decisiéon de compra.

CAG6.4 Analizouse o impacto psicosocial do marketing, da publicidade e das relaciéns publicas, e a sua incidencia no proceso de compra.

CAB6.5 Caracterizaronse os puntos clave no proceso de poscompra e as oportunidades de fidelizacién.

CAG6.6 Describironse e valoraronse a percepcion e a satisfaccion das persoas consumidoras mediante os procesos de control de calidade.

CA7.1 Caracterizaronse as peculiaridades das economias de mercado e as suas criticas.

CA7.2 Identificouse a orixe do consumerismo e a sua evolucion en Espafia.

CA7.3 Realizaronse estudos para analizar a reaccion das empresas ante esta situacion.

CA7.4 Determinouse a resposta das empresas e da sociedade, e establecéronse uns principios éticos.

CA7.5 Identificouse a normativa que protexe a poboacion consumidora en Galicia, en Espafia e na Union Europea.

CA7.6 Analizaronse os dereitos e os deberes das persoas consumidoras.

2.2. Segunda parte da proba
2.2.1. Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultados de aprendizaxe do curriculo

RA1 - Caracteriza o marketing turistico e recofiece os seus elementos basicos.

RA2 - Interpreta a segmentaciéon do mercado e o posicionamento do produto ou do servizo, e recofiece datos cuantitativos e cualitativos.

RA3 - Identifica os elementos do marketing mix e recofiece a sua aplicacién no sector turistico.

RA4 - Aplica as novas tecnoloxias no marketing turistico e analiza as suas aplicacions e as suas oportunidades no desenvolvemento de politicas do
devandito marketing.

RAS5 - Caracteriza o plan de marketing en relacion cos tipos de empresa e cos produtos ou servizos.

RAG6 - Recofiece o proceso de decision de compra das persoas consumidoras e analiza as sias motivacions e as suas necesidades.

RA7 - Caracteriza os criterios do movemento de defensa dos dereitos da poboacion consumidora ( consumerismo ) en relacion coa sociedade, co
marketing e coa ética.

2.2.2. Criterios de avaliacidon que se aplicaran para a verificacion da consecucién dos resultados de aprendizaxe por
parte do alumnado
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA1.1 Analizouse o concepto do marketing e os seus elementos fundamentais.

CA1.2 Diferenciaronse as etapas e a evoluciéon do marketing.

CA1.3 Valorouse a importancia dos instrumentos do marketing.

CA1.4 Definironse os factores e os criterios eficaces para orientar o marketing cara as persoas consumidoras.

CA1.5 Analizaronse as tendencias do marketing en turismo.

CA1.6 Xustificouse a importancia do marketing no sector turistico.

CA1.7 Diferenciaronse as peculiaridades do marketing de servizos en xeral das propias do marketing turistico.

CA1.8 Describironse os conceptos, as definicions e os instrumentos basicos do marketing turistico.

CA1.9 Compararonse as estruturas e os enfoques de direccién de marketing.

CA1.10 Identificouse a necesidade de marketing na funcién comercial da empresa turistica.

CAZ2.1 Conceptualizouse e clasificouse a segmentacion de mercado.

CA2.2 Analizaronse as variables de segmentacion mais utilizadas en turismo.

CA2.3 Definironse os requisitos para que a segmentacion sexa efectiva.

CA2.4 Recofieceuse a importancia da segmentacion para o desefio da estratexia comercial das empresas turisticas.

CA2.5 Identificaronse e valoraronse os segmentos de mercado e o seu atractivo en funcién do produto ou do servizo.

CA2.6 Definironse as estratexias de cobertura de segmentos de mercado.

CAZ2.7 Identificouse o posicionamento do produto no mercado.

CA2.8 Valoraronse os instrumentos comerciais e a sta compatibilidade cos segmentos de mercado.

CA3.1 Identificaronse os elementos do marketing mix.

CA3.2 Identificaronse as etapas do ciclo de vida dun produto e a sua relacion coa toma de decisions estratéxicas.

CA3.3 Analizaronse os elementos e os niveis do produto, asi como a aplicacion dun sistema de servucion.

CA3.4 Caracterizaronse as politicas de marcas no sector turistico e valorouse a importancia de diferenciar o produto.

CA3.5 Valorouse a importancia do prezo e os seus condicionantes como instrumento comercial nas empresas turisticas.

CA3.6 Calcularonse os prezos mediante a fixacién de métodos de prezos idéneos para o sector turistico.

CA3.7 Identificaronse as canles de distribucion e de comercializacién directa e indirecta no sector turistico.

CA3.8 Recorieceuse a importancia dos sistemas de distribucion global e o seu impacto na industria turistica.

CA3.9 Recorieceuse a importancia da publicidade, das relaciéns publicas, da promocién de vendas e do merchandising no sector turistico.
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Criterios de avaliacion do curriculo

CA3.10 Valorouse a funcién das feiras turisticas e doutros encontros profesionais como instrumentos de marketing, e estableceuse a diferenza con outras
estratexias promocionais.

CA4 .4 Utilizaronse as aplicacions ofimaticas de bases de datos.

CA4.6 Recorieceuse a aplicacion dunha base de datos para a investigacién comercial e para crear unha vantaxe competitiva.

CA4.7 Determinaronse os factores que inflien no marketing directo.

CA4.8 Establecéronse as pautas para o desenvolvemento dunha estratexia de marketing directo combinado.

CA5.1 Conceptualizouse a planificacion comercial estratéxica nas empresas turisticas.

CA5.2 Describironse os elementos basicos que conforman o plan de marketing.

CA5.3 Valorouse a importancia dun plan de marketing nunha empresa turistica.

CAb.7 Realizouse o plan de accion, coas suas estratexias e as suas tacticas.

CA5.8 Definironse os recursos necesarios para establecer as estratexias propostas e para a consecucion dos obxectivos do plan de marketing.

CA5.9 Realizouse o control de cumprimento e calidade do plan de marketing coas técnicas adquiridas.

CA5.10 Realizouse a presentacion do plan de marketing coas pautas establecidas e ante os responsables implicados.

CAG6.1 Identificaronse as necesidades e as motivacions da poboacién consumidora de produtos e servizos turisticos.

CAG6.2 Identificaronse as fases do proceso de decisiéon de compra nas persoas.

CAB6.3 Caracterizaronse os axentes implicados no proceso de decisiéon de compra.

CAB6.5 Caracterizaronse os puntos clave no proceso de poscompra e as oportunidades de fidelizacién.

CAG6.6 Describironse e valoraronse a percepcion e a satisfaccion das persoas consumidoras mediante os procesos de control de calidade.

CA7.3 Realizaronse estudos para analizar a reaccion das empresas ante esta situacion.

CA7.4 Determinouse a resposta das empresas e da sociedade, e establecéronse uns principios éticos.

CA7.6 Analizaronse os dereitos e os deberes das persoas consumidoras.

3. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacién positiva e os criterios de cualificacién

Minimos Exixibles:

* Cofiecense claramente e de xeito argumentado as peculiaridades do marketing de servicios

* Cofiécese e interpretase claramente as diferentes etapas polas que pasou o marketing

* |dentificanse os novos enfoques de marketing e principais tendencias de cara o futuro

* Recofiecese as definicions e variables de segmentacion mais utilizadas no sector

* Sabese xustificar a importancia dunha segmentacion efectiva no turismo

* Estase o corrente dos diferentes posicionamentos en base os productos o servicios ofertados
* |dentificase correcta e claramente os distintos elementos do marketing mix
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* diferenciase as principais carateristicas nas etapas do ciclo de vida dun producto

* DEsenrolanse estratexias e calculanse precios en base os metodos mais idoneos para as ofertas no sector do turismo

* Recofiecese e identificase as principais funcions dos intermediarios na industria turistica

* Investigase e priorizase a importancia dos diferentes instrumentos de comunicacion

* Cofiencese os principais elementos relacionados co marketing on line

* Recofiecese as utilidades das bases de datos e identificase a sua importancia como ferramenta comercializadora e fidelizadora
* Valorase e priorizase as ferramentas e materias mais destacadas do marketing directo

* cofiecese a normativa vixente na actualidade referente a Ley de Proteccion de datos.

* Analizase 0s recursos necesarios para por en practica un Plan de Marketing

* Recofiecese claramente as diferentes fases no proceso de decisién de compra e sabense interpretar as diferentes motivacions da poboacion
consumidora.

* |dentificase de xeito argumentado os diferentes axentes implicados no proceso de decision de compra

* Interpretase correctamente a incidencia do marketing e os medios de comunicacién no proceso de compra

* RElacionase a importancia dos CRM

* REcofiecese os conceptos de Consumerismo e a sua evolucion

* Interpretase correctamente a normativa ue protexe a poboacién consumidora

* Cofiecese claramente e de xeito argumentado dereitos e deberes dos consumidores

* Clasificase e sabese interpretar e solventar os diferentes tipos de reclamacions.

Criterios de cualificacion:

A cualificacion final sera a media aritmética das cualificacions obtidas en cada unha das partes, expresada con nimeros enteiros e redondeada &
unidade mais proxima.

No caso de persoas aspirantes que suspendan a segunda parte da proba, a cualificacion maxima sera de catro puntos.

4. Caracteriticas da proba e instrumentos para o seu desenvolvemento

4.a) Primeira parte da proba

Proba escrita na que se plantexaran cuestions pechadas a través dun test e/ou outras nas que o alumno debera responder de xeito aberto a
diferentes cuestions relacionadas cos contidos minimos exixibles. Seran proporcionados ambos cuestionarios ao alumno, que debera resolvelos
utilizando boligrafo de cor azul ou negro.

Esta primeira parte tera carécter obrigatorio e consistird nunha proba escrita que versara sobre unha mostra suficientemente significativa dos
criterios de avaliacion establecidos na programacion para esta parte. A proba calificarase de cero a dez puntos e para a sua superacion deberase
obter unha puntuacion igual o superior a cinco puntos.

4.b) Segunda parte da proba

Se plantexaran problemas e/ou diferentes supostos practicos relacionados cos contidos minimos do médulo de Marketing turistico, que o alumno
debera resolver utilizando os seus cofiecementos da materia. Nunha folla impresa, presentaranse aos alumnos diferentes situacions concretas que
deberan solucionar utilizando un boligrafo azul ou negro.

Esta parte tera caracter obrigatorio e consistira nunha proba escrita que versara sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios de
avaliacion establecidos na programacion para esta parte. A proba calificarase de cero a dez puntos e para a sta superacion deberase obter unha
puntuacién igual o superior a cinco puntos.




