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Codigo Centro Concello A|’10 :
académico
15027897 Paseo das Pontes Corufa (A) 202412025
Ciclo formativo
Cédigo -
da familia Familia profesional . Cistlr d? Ciclo formativo Grao Réxime
. ciclo formativo
profesional
HOT Hostalaria e turismo CD3HOT000100 Xestién de aloxamentos turisticos gﬂg;gtr)rmatlvos de grao Réxime xeral-ordinario
Médulo profesional e unidades formativas de menor duracién (¥)
Cadigo Sesions Horas Sesions
Nome Curso . ) .
MP/UF semanais anuais anuais
MP0173 Marketing turistico 2024/2025 5 160 160

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

Profesorado responsable

Profesorado asignado ao médulo

DEBORA LOPEZ iNIGUEZ, MARIA MONTSERRAT DIAZ FERNANDEZ (Subst.)

Outro profesorado

Estado: Pendente de supervisién inspector
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Coruiia.

alumnado a través da "Bolsa de Emprego".

experiencia profesional que, a miido simultanea cos seus estudos.

areas funcionais de recepcion, reservas, pisos e eventos.

As ocupacions e os postos de traballo mais salientables son os seguintes:
- Subdirector/a de aloxamentos de establecementos turisticos.

- Xefe/a de recepcion.

- Encargado/a de reservas.

- Xefe/a de reservas.

- Coordinador/ora de calidade.

- Gobernante/a ou encargado/a xeral do servizo de pisos e limpeza.

- Xestor/ora de aloxamento en residencias, hospitais e similares.
- Xestor/ora de aloxamento en casas rurais.

-Coordinador/ora de eventos.

- Xefe/a de vendas en establecementos de aloxamentos turisticos.
- Comercial de establecementos de aloxamentos turisticos.

- Subgobernante/a ou encargado/a de seccion do servizo de pisos e limpeza.

0 alumnado esta especialmente motivade e cada vez mais cualificado, debido , nunhas ocasidns, a sta formacion previa e, noutras, a sta

residencias sanitarias, hospitalarias e de estudantes, entre outras, independentemente da stia modalidade.
Tréatase de persoal fundamentalmente por conta allea, dado o grande investimento en inmobilizado que adoita supor 0 aloxamento, e que exerce as suas actividades en labores de xestion, direccidn e supervisién en

O mddulo de "Marketing turistico” impartese no ciclo de grao superior de "Xestidn de aloxamentos turistico”, pertence a familia profesional de hostalaria e turismo que se imparte no CIFP Paseo das Pontes da

O concello e a sua bisbarra estan especialmente vinculados co sector da hotelaria, experimentando un constante crecemento e profesionalizacion . Por iso, ainda que € un ciclo de nova imparticion, € moi
demandado, cdntase coa colaboracién de empresas de sector coas que o centro ten relacion fluidas, tanto dende o punto de vista da realizacion da FCT nos ciclos de hostalaria, coma da posterior colocacién do

A competencia xeral deste titulo consiste en organizar e controlar establecementos de aloxamento turistico, aplicando as politicas empresariais establecidas, controlando obxectivos dos departamentos, accions
comerciais € 0s resultados econdmicos do establecemento, prestando o servizo na &rea de aloxamento e asegurando a satisfaccion da clientela.

Este profesional exerce a sUa actividade habitualmente no sector turistico, nomeadamente no subsector dos aloxamentos turisticos hoteleiros e extrahoteleiros, incluindo tamén alguns tipos afins, como as
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Este modulo profesional ten como finalidade a adquisicion de competencias basicas e iniciais, conceptos e criterios especificos do marketing no ambito profesional turistico.

Desenvolvense nel aspectos relacionados cos modelos basicos de mérketing e as técnicas mais empregadas en turismo desde unha dptica cientifica, e amdsanse na sua aplica-cion real e practica.
As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

-Plans de marketing.

-Tarefas de comercializacion e comunicacion dos produtos.

- Aumento do nimero de visitantes, reservas e vendas.

A formacion do médulo contrible a alcanzar os seguintes obxectivos xerais do ciclo formativo:

c) Analizar o sector turistico identificando os tipos de establecementos, os desti-nos turisticos e as tendencias da demanda, para detectar oportunidades de negocio.

e) Avaliar estratexias comerciais recofiecendo as técnicas de mercadotecnia, para comercializar os produtos e os servizos do establecemento turistico.

j) Relacionar a calidade do servizo prestado cos estandares establecidos, con aplicacion das técnicas de atencidn & clientela, para supervisar a atencion.

E as competencias seguintes:

b) Detectar oportunidades de negocio e novos mercados, € aplicar métodos in-novadores, analizando as alternativas de investimento e financiamento ligadas a eles.

c) Analizar o mercado e comercializar o produto base propio do aloxamento, asi como os servizos e os produtos complementarios, xestionando as reservas con criterios de eficiencia empresarial.
g) Supervisar a correcta atencion a clientela, o servizo posvenda e a xestion de queixas e reclamacions, para lograr a sua satisfaccion.

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os obxectivos do médulo han versar sobre:
- Descricion, variedades e caracteristicas da terminoloxia do marketing, e diferenciacién de conceptos.

- Descricion e dotacion da documentacidn necesaria, aplicacion de fases, etc., para a elaboracién dun folleto.

- Fases necesarias e pautas para elaborar e para presentar un plan de marketing.

- Aplicacién das novas férmulas de marketing adaptadas as tendencias mais actuais.
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3. Relacién de unidades didacticas que a integran, que contribuiran ao desenvolvemento do médulo profesional, xunto coa secuencia e o tempo asignado para o
desenvolvemento de cada unha

«»
:5 . Resultados de aprendizaxe
3| =
u.D. Titulo Descricion = g
o[ @ 17300
S| o
S RA[RA|RA|RA|RA|RA[RA
= 1 2 3 4 5 6 7
L - Analizarase o concepto e a evolucién do marketing, asi coma as tendencias e a sta
1|0 mérketing turistico importancia no sector turistico. %5115 X
2 | A Segmentacion do mercado turistico ggsrligieo[;:;ﬂgsgzz ;:)réilgarase a segmentacion de mercado e identificarase o 25 | 15 X
3 ||dentificacion do marketing mix lement Identificaranse os elementos do marketing mix, as etapas do ciclo de vida dun 25 X
entificacion do marketing mix € 0s Seus elementos produto/servizo, o calculo do prezo, as canles de distribucion e a promocion do 15
produto/servizo.
4 | As novas teconoloxias aplicadas ao marketing turistico Caracterizaranse e identificaranse as novas tecnoloxias en marketing, o uso de internet 25 X
P 9 para comercializar produtos e servizos turisticos e valorarase a lexislacion sobre a 15
proteccion de datos.
5 |0 plan de marketin Concepturalizarase a planificacién comercial estratéxica, describiranse os elementos 30 X
P 9 basicos do plan de marketing e realizarase a presentacion e promocién do plan de 20
marketing.
6 loor de decision de comor: Identificaranse as necesidades e motivaciéns dos consumidores turisticos, asi coma as 15 X
proceso de decision de compra fases do proceso de decision e a sta satisfaccion a través dos procesos de control de 10
calidade.
7 |0 consumerismo Caracterizarase e identificarase a orixe do consumerismo, identificarase a normativa e 15 | 10 X
analizaranse os dereitos e os deberes das persoas consumidoras.
Total: 160
4. Por cada unidade didactica
4.1.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
1 0O marketing turistico 25
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4.1.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

thCIB

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA1 - Caracteriza o marketing turistico e recofiece os seus elementos basicos. Sl
4.1.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades (Dsl;;aigi:sr;
1.1 Analizar o concepto do marketing e os seus elementos fundamentais.
1.2 Diferenciar as etapas e a evolucion do marketing.
1 Mérketing: concepto e terminoloxia basica 9,0
1.3 Valorar a importancia dos instrumentos do marketing.
1.4 Definir os factores e os criterios eficaces para orientar o marketing cara as persoas consumidoras
2.1 Xustificar a importancia do marketing no sector turistico.
2.2 Diferenciar as peculiaridades do méarketing de servizos en xeral das propias do marketing turistico. 2 O marketing turistico 7,0
2.3 Describir os conceptos, as definiciéns e os instrumentos basicos do marketing turistico.
3.1 Analizar as tendencias do marketing en turismo.
3.2 Comparar as estruturas e os enfoques de direccion de marketing. 3 Enfoques da direccidn do marketing. Tendencias e futuro do méarketing 7,0
3.3 Identificar a necesidade de mérketing na funcién comercial da empresa turistica.
ﬁ;SiAcgzliiar os CA realacionados co RA1 - Caracteriza o marketing turistico e recofiece os seus elementos 4 Avaliacion global da Unidade Did4ctica 20
TOTAL 25
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4.1.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion M'.n mos - .Pesg 0
exixibles cualificacion (%)
PE.1 - Preguntas de resposta curta sobre o concepto do marketing e os seus
CA1.1 Analizouse o concepto do marketing e os seus elementos fundamentais. ‘ eIementosgfundamentais? P g S 10
CA1.2 Diferencidronse as etapas e a evolucion do mérketing. o PE.2 - Preguntas de resposta curta sobre as etapas e a evolucién do mérketing. N 5
0U.1 - Investigacion documentada sobre a importacina dos instrumentos do
CA1.3 Valorouse a importancia dos instrumentos do marketing. ‘ mérketing. g P S 20
PE.3 - Preguntas de resposta curta sobre os factores e os criterios eficaces para
CA1.4 Definironse os factores e os criterios eficaces para orientar o marketing cara as persoas consumidoras. ‘ orientar o r?1érketing carg 4s persoas consumidoras. P S 10
PE.4 - Preguntas de resposta curta sobre as tendencias do mérketing en turismo.
CA1.5 Analizéronse as tendencias do marketing en turismo. ‘ 9 P g S 10
PE.5 - Preguntas de resposta curta sobre a importancia do marketing no sector
CA1.6 Xustificouse a importancia do marketing no sector turistico. ‘ turistico. 9 P P 9 S 10
PE.6 - Preguntas de resposta curta sobre as peculiaridades do méarketing de
CA1.7 Diferenciaronse as peculiaridades do méarketing de servizos en xeral das propias do marketing turistico. ‘ Senizos er? xeral das prgpias do marketing tu?istico. g N 5
PE.7 - Preguntas de resposta curta sobre os conceptos, as definicions e os
CA1.8 Describironse os conceptos, as definicions e os instrumentos basicos do marketing turistico. ‘ instrument%s basicos dopmérketing turistico. P S 10
PE.8 - Preguntas de resposta curta e cuestionario sobre as estruturas e os
CA1.9 Comparéronse as estruturas e os enfoques de direccion de marketing. ‘ enfoques dqe direccion dg mérketing. S 10
PE.9 - Cuestionario sobre a necesidade de méarketing na funcién comercial da
CA1.10 Identificouse a necesidade de marketing na funcién comercial da empresa turistica. ‘ empresa turistica. 9 S 10
TOTAL 100
4.1.e) Contidos
Contidos

Marketing: conceptos e terminoloxia basica.

Marketing turistico versus marketing de servizos.

Relacion do marketing turistico co sector da hostalaria e o turismo.
Caracteristicas dos produtos e dos servizos turisticos.

Evolucién da funcién do marketing: orientacién cara & poboacién consumidora.
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Contidos

Enfoque da direccion do marketing.

Futuro do méarketing.

4.1.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacién, con xustificacién de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Actividade
Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de
tarefas) (tarefas) Resultados ou produtos Recursos avaliacion

(titulo e descricion)

Duracién
(sesions)

Mérketing: concepto e terminoloxia bésica -
Conceptualizacién do marketing e os seus

elementos.

Presentacion audiovisual
sobre o concepto do
marketing Propdn o debate
na aula e a realizacion
dunha andlise das diferentes
definicions de marketing.

Presentacion audiovisual da
terminoloxia do marketing.
Propdn a realizacion dunha
investigacion sobre os
instrumentos do marketing.

Realiza a andlise das
diferentes definicions de
marketing.

Realiza a investigacion
sobre os instrumentos do
marketing.

Analise das diferentes
definiciéns de marketing

Documento coa
investigacion sobre os
instrumentos do marketing.

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

o Equipos informaticos.

0U.1 - Investigacion documentada
sobre a importacina dos instrumentos
do marketing.

PE.1 - Preguntas de resposta curta
sobre o concepto do marketing e os
seus elementos fundamentais.

PE.2 - Preguntas de resposta curta
sobre as etapas e a evolucion do
marketing.

PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre os factores e os criterios
eficaces para orientar 0 marketing cara
as persoas consumidoras.

9,0

O marketing turistico - Contextualizacién do
marketing na actividade turistica.

Explica o concepto de
marketing turistico e as stas

duas dimensiéns: estratéxica
e operativa. Propdn o debate

na aula e a realizacion dun
exercicio relacionando os
instrumentos estratéxicos e
operativos.

« Exposicion exemplificada
sobre as variables do
marketing mix. Proposta de
situaciéns ficticias para
identificar as variables do
marketing mix.

Explica as principais
caracteristicas dos servizos
e dos produtos turisticos e
propén a realizacion dunha

Participa no debate e realiza
o exercicio dos instrumentos
estratéxicos e operativos de
marketing turistico.

Participacién activa na
identificacion das variables
do marketing

mix.

Elabora unha taboa coas
caracteristicas comuns e
especificas do marketing
turistico.

Exercicio correxido
relacionado cos
instrumentos estratéxicos e
operativos do marketing
turistico.

Téboa coas caracteristicas
comuns e especificas do
marketing turistico.

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

o Equipos informaticos.

PE.5 - Preguntas de resposta curta
sobre a importancia do marketing no
sector turistico.

PE.6 - Preguntas de resposta curta
sobre as peculiaridades do méarketing
de servizos en xeral das propias do
marketing turistico.

PE.7 - Preguntas de resposta curta
sobre os conceptos, as definiciéns e os
instrumentos basicos do marketing
turistico.

7,0
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Que e para que

Como

Con que

Como e con que

se valora
Duracion
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de (sesiéns)
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
taboa , en grupos de dous,
coas caracteristicas comuns
e especificas do marketing
turistico.
Explica a evolucién da « Participa no debate a través | « Documento con exemplos de|  Libro de texto:" Marketing turistico". o PE.4 - Preguntas de resposta curta
funcion do marketing e a sta da lectura do artigo e busca marketing relacional. Editorial Paraninfo. sobre as tendencias do marketing en
orientacion cara ao na rede unha empresa Equipos Informéi turismo.
ggg:?;nﬁiogugoglﬁfvgs da t&giﬂnca que empregue 0 * EQuipos Informeicos. o PE.8 - Preguntas de resposta curta e
lectura dun artigo . cuestionario sqbre as estruturasle 0s
: « Familiarizase cos enfoques o Artigo hosteltur. enfoques de direccion de marketing.
relacionado co CRM e na direccion de marketing, a .
propon a busca na rede través dos exemplos ’ e PE9 -'Cuestlonar,lo sqbre a .
dunha empresa turistica que| o ocaqoe necesidade de marketing na funcion
o estea utilizando. ' comercial da empresa turistica.
) « Indaga na rede na procura
s - Expdn con exgmplqg 08 doutros enfoques
Enfoques da direccidn do marketing. enfoques da direccion do relacionados
Tendencias e futuro do marketing - Estudo marketing . Propdn co marketing relacional no
das orientacions da direccién do marketing e situacions onde o alumnado sector turistigcos e ex 7,0
" O ; L ponos
analise das principais tendencias do detecte os distintos enfoques
marketing de direccion de marketing a0 restg C_|OS seus
: : comparieiros.
Presentacion audiovisual
das tendencias e do futuro
do mérketing: marketing
relacional, responsabilidade
social corporativa (RSC),
marketing dixital , holistico,
etc. Propdn a busca na rede
doutros enfoques ou
tendencias relacionados co
marketing relacional e
comentar en que consisten.
Presenta a proba de « Realizacion da proba de  Informe sobre a ficha de « Modelo de proba. o OU.1 - Investigacién documentada
avaliacion combinada: cofiecementos con traballo dos instrumentos do sobre a importacina dos instrumentos
preguntas de resposta curta, preguntas de resposta curta, marketing. Lista de indicad da investiaacis do marketing.
gﬂiztr::r?tg?ize investigacion gzﬁi%)erftg?ize investigacion o Proba de cofiecementos * Hisia de Indicadores da Investigacion. « PE.1-Preguntas de resposta curta
Avaliacion global da Unidade Didactica - ' ' resolta con preguntas de sobre o concepto do marketing e os
Realizarase a avaliacion dos CA resposta curta e seus elementos fundamentais.
realacionados co RA1 - Caracteriza o cuestionarios. 2,0

marketing turistico e recofiece os seus
elementos basicos.

PE.2 - Preguntas de resposta curta
sobre as etapas e a evolucion do
marketing.

PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre os factores e os criterios
eficaces para orientar 0 marketing cara
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Como e con que

r m n
Que e para que Como Con que se valora

Duracién

ivi sesions

Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
tarefas) (tarefas) P avaliacion

(titulo e descricion)

as persoas consumidoras.

PE.4 - Preguntas de resposta curta
sobre as tendencias do marketing en
turismo.

PE.5 - Preguntas de resposta curta
sobre a importancia do mérketing no
sector turistico.

PE.6 - Preguntas de resposta curta
sobre as peculiaridades do méarketing
de servizos en xeral das propias do
marketing turistico.

o PE.7 - Preguntas de resposta curta
sobre os conceptos, as definicions e os
instrumentos basicos do marketing
turistico.

o PE.8 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre as estruturas e os
enfoques de direccion de marketing.

o PE.9 - Cuestionario sobre a
necesidade de marketing na funcién
comercial da empresa turistica.

TOTAL 25,0

4.2.a) Identificacion da unidade didactica

N.° Titulo da UD Duracién

2 A Segmentacion do mercado turistico 25

4.2.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan

Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo

RA2 - Interpreta a segmentacion do mercado e o posicionamento do produto ou do servizo, e recofiece datos cuantitativos e cualitativos. Sl
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Obxectivos especificos Act Titulo das actividades (Dsl;;aigi:sr;

1.1 Conceptualizar e clasificar a segmentacién de mercado.

1.2 Definiir os requisitos para que a segmentacién sexa efectiva.

:ugsﬁigggﬁecer a importancia da segmentacién para o desefio da estratexia comercial das empresas y Concepto de segmentacién e a sia utiidade 8,0

1.4 Identificar o posicionamento do produto no mercado.

1.5 Valorar os instrumentos comerciais € a sua compatibilidade cos segmentos de mercado.

2.1 Analizar as variables de segmentacion mais utilizadas en turismo. 2 Variables de segmentacion mais utilizadas en turismo 5,0

3.1 Definir as estratexias de cobertura de segmentos de mercado. 3 Tipos de estratexias de cobertura dos segmentos de mercado 50

4.1 |dentificar o posicionamento do produto no merado 4 O posicionamento e os mapas perceptuais 50

:
TOTAL 25

4.2.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacién da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion Mi." i_mos - _Pesg'
exixibles cualificacion (%)

CA2.1 Conceptualizouse e clasificouse a segmentacion de mercado. ZEé;fi-caPé%%uQ;a:ecé%rsﬁg%si; %Lén;ee;-c(;lgeos.tionario sobre a conceptualizacion e S 15

CA2.2 Analizaronse as variables de segmentacion mais utilizadas en turismo. Spgaéstfgggﬁzgeuﬁ?;ﬁ: :ﬁrﬁri:n::estionario sobre as variables de S 15

CA2.3 Definironse os requisitos para que a segmentacion sexa efectiva. 55('33 ;gﬁﬁ;ﬁtag de resposta curta sobre os requisitos para que a segmentacion N 5

CA2.4 Recofieceuse a importancia da segmentacion para o desefio da estratexia comercial das empresas turisticas. PE.4 - Preguntas de resposta curta € cuestionario sobre a importancia da S 10

segmentacion para o desefio da estratexia comercial das empresas turisticas.

-10-
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o o T Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion exixibles cualificacién (%)
CA2.5 Identificaronse e valoraronse os segmentos de mercado e o seu atractivo en funcién do produto ou do « PE.5 - Preguntas de resposta curta e suposto practico sobre os segmentos de N 5
servizo. mercado e o seu atractivo en funcién do produto ou do servizo.
- . PE.6 - Preguntas de resposta curta sobre as estratexias de cobertura de
CA2.6 Definironse as estratexias de cobertura de segmentos de mercado. ¢ segmentosgde mercado.p S 15
PE.7 - Cuestionario sobre o posicionamento do produto no mercado.
CA2.7 Identificouse o posicionamento do produto no mercado. ¢ P P S 10
. - , . 0U.1 - Investigacion documentadasobre a importancia dos nstrumentos
CA2.8 Valoraronse os instrumentos comerciais e a siia compatibilidade cos segmentos de mercado. ‘ comerciais e ag stia compatibilidade cos segmgntos de mercado. S 25
TOTAL 100

4.2.¢e) Contidos

Contidos

Concepto da segmentacion e a sta utilidade.

Requisitos para que a segmentacion sexa efectiva.

Variables de segmentacion mais utilizadas en turismo.

Aplicacién da segmentacion ao desefio da estratexia comercial das empresas turisticas.
Tipos de estratexias de cobertura do mercado.

Posicionamento no mercado: conceptos, estratexias e métodos.

Mapas perceptuais.

Instrumentos comerciais e compatibilidade dos segmentos.
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4.2.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacion, con xustificacion de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Activi
ctividade Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de
Resultados ou produtos Recursos L
tarefas) (tarefas) avaliacion

(titulo e descricion)

Duracion
(sesions)

Concepto de segmentacion e a sua utilidade -
Conceptualizacion da segmentacion do
mercado.

Presentacion audiovisual da
unidade.

Explica o concepto da
segmentacion,a sta utilidade
e 0s requisitos para que
sexa efectiva.

Propon unha relacion de
produtos e/ou servizos para
0 seu

encadre nun segmento/s de
mercado.

Indaga no grupo sobre a
asimilacion da importancia
da

segmentacion.

Explica a aplicacién da
segmentacion ao desefio da
estratexia comercial das
empresas turisticas e propon
a busca en internet de duas
empresas hoteleiras
competidoras que se dirixan
ao mesmo segmento.

o Relaciona os diferentes
produtos/servizos co
segmento de mercado
correspondente.

« Indaga a informacion na
rede.

« Explica os instrumentos
comerciais e a
compatibilidade dos
segmentos. Propdn a
realizacién dunha analise
dos instrumentos comerciais
e a compatibilidade dos
segmentos de coma minimo
duas empresas turisticas
que ofrecen 0 mesmo
servizo a prezos diferentes.

« Busca a informacion dos
instrumentos comerciais e a
compatibilidade dos
segmentos de coma minimo
duas empresas turisticas
que ofrecen o mesmo
servizo a prezos diferentes..

Ficha resolta de relacion dos
diferentes produtos/servizos
co segmento de mercado
correspondente.

Documento coa
investigacion sobre os
instrumentos comerciais e a
compatibilidade dos
segmentos.

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

« Equipos informéticos.

0U.1 - Investigacion
documentadasobre a importancia dos
nstrumentos comerciais e a sua
compatibilidade cos segmentos de
mercado.

PE.1 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre a conceptualizacion
e clasificacién da segmentacion de
mercado.

PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre os requisitos para que a
segmentacion sexa efectiva.

PE.4 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre a importancia da
segmentacion para o desefio da
estratexia comercial das empresas
turisticas.

PE.5 - Preguntas de resposta curta e
suposto practico sobre 0os segmentos
de mercado e o seu atractivo en
funcién do produto ou do servizo.

8,0

Variables de segmentacion méis utilizadas en
turismo - Andlise dos criterios e variables de
segmentacion en turismo.

Explica as variables de
segmentacion mais
utilizadas en turismo.
Propdn a lectura dun artigo
sobre os viaxeiros "singles"
e estimula o debate sobre
esta tendencia
sociodemogréfica.

Propdn a busca na rede dos
criterios mais empregados
na segmentacion da tercera
idade.

o Leoartigo e participa
activamente no debate.

o Busca a informacion na
rede.

Identifica e relaciona as
variables de segmentacion
en produtos e/ou servizos
turisticos reais.

Relacion dos criterios mais
empregados na
segmentacion da tercera
idade.

Ficha resolta de
identificacion e relacion das
variables de segmentacion
en produtos efou servizos
turisticos.

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

o Equipos informaticos.

PE.2 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre as variables de
segmentacion mais utilizadas en
turismo.

5,0
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Que e para que

Como

Con que

Como e con que
se valora

Actividade

(titulo e descricion)

Profesorado (en termos de
tarefas)

Alumnado
(tarefas)

Resultados ou produtos

Recursos

Instrumentos e procedementos de

avaliacion

Duracién
(sesions)

o Propdn un excercicio de
identificar e relacionar as
variables de segmentacion
que se consideraron en
empresas turisticas como
Paradores, Sol Melig, Riu..

Tipos de estratexias de cobertura dos
segmentos de mercado - Andlise dos
diferentes tipos de estratexia de cobertura de
segmentos do mercado.

o Explica os tipos de
estratexias de cobertura do
mercado: estratexia
indiferenciada, diferenciada,
concentrada e de
micromarketing o
mocrisegmentacion. Propon
un exercicio de identificacion
de estratexias de cobertura
de mercado levadas a cabo
en productos e/ou servizos
turisticos. Comezara
pofiendo exemplos o
docente e rematara
buscando casos reais o
alumnado.

Busca casos reais de
estratexias de cobertura de
mercado levadas a cabo en
produtos e/ou servizos
turisticos.

Traballo de identificacion de
estratexias de cobertura de
mercado en
produtos/servicios turisticos
existentes.

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

o Equipos informaticos.

« PE.6 - Preguntas de resposta curta
sobre as estratexias de cobertura de
segmentos de mercado.

5,0

O posicionamento e 0s mapas perceptuais -
Definir e saber elexir o posicionamento ideal
dos productos no mercado asi como a sta
representacion grafica.

o Explica o concepto de
posicionamento, as
estratexias e a metodoloxia
da estratexia de
posicionamento
Propdn, en grupos de dous,
a busca na rede dunha
cadena hoteleira nacional o
internacional que realice
segmentacion de mercados
e conteste unha serie de
cuestions sobre 0 seu
posicionamento.

« Propén, en grupos de dous,
a elaboracién dun mapa
perceptual da cadena
hoteleira elixida
anteriormente.

Contesta as cuestions sobre
posicionamento dunha
cadena hoteleira da sta
eleccién.

Elabora 0 mapa perceptual.

Exercicio resolto sobre
posicionamento.

Mapa perceptual resolto
dunha cadena hoteleira.

o Equipos informaticos.

o Libro de texto: "Marketing Turistico".

Editorial Paraninfo.

o PE.7 - Cuestionario sobre o
posicionamento do produto no

mercado.

5,0

Avaliacion global da Unidade Didéctica -
Realizarase a avaliacién dos CA relacionados
co RA2- Interpreta a segmentacion do
mercado e o posicionamento do produto ou
do servizo, e recofiece datos cuantitativos e

o Presenta a proba de
avaliacion combinada:
preguntas de resposta curta,
cuestionarios e investigacion

Realizacion da proba de
avaliacion combinada con
preguntas de resposta curta,
cuestionarios e

Investigacion documentada
sobre os instrumentos
comerciais e a slia
compatibilidade cos

o Modelo de proba.

o OU.1 - Investigacién
documentadasobre a importancia dos
nstrumentos comerciais e a sta
compatibilidade cos segmentos de

2,0
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Que e para que

Como

Con que

Como e con que
se valora

Actividade

(titulo e descricion)

Profesorado (en termos de
tarefas)

Alumnado
(tarefas)

Resultados ou produtos

Recursos

Instrumentos e procedementos de
avaliacion

Duracién
(sesions)

cualitativos.

documentada.

investigacion documentada.

segmentos de mercado.

o Proba resolta.

o Lista de indicadores da investigacion.

mercado.

PE.1 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre a conceptualizacion
e clasificacion da segmentacion de
mercado.

PE.2 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre as variables de
segmentacion mais utilizadas en
turismo.

PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre os requisitos para que a
segmentacion sexa efectiva.

PE.4 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre a importancia da
segmentacion para o desefio da
estratexia comercial das empresas
turisticas.

PE.5 - Preguntas de resposta curta e
suposto practico sobre os segmentos
de mercado e o seu atractivo en
funcion do produto ou do servizo.

PE.6 - Preguntas de resposta curta
sobre as estratexias de cobertura de
segmentos de mercado.

PE.7 - Cuestionario sobre o
posicionamento do produto no
mercado.

TOTAL

25,0

4.3.a) Identificaciéon da unidade didactica

N.°

Titulo da UD

Duracién

Identificacion do méarketing mix e os seus elementos

25
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Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA3 - Identifica os elementos do marketing mix e recofiece a sua aplicacion no sector turistico. Sl
4.3.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Dura_(':lon
(sesions)
1.1 Identificar os elementos do méarketing mix. 1 Mérketing mix 3,0
2.1 Identificar as etapas do ciclo de vida dun produto e a sua relacion coa toma de decisions estratéxicas.
2.2 Analizar os elementos e os niveis do produto, asi como a aplicacién dun sistema de servucion. 2 A xestion do produto 7,0
2.3 Caracterizar as politicas de marcas no sector turistico e valorouse a importancia de diferenciar o
produto.
3.1 Valorar a importancia do prezo e os seus condicionantes como instrumento comercial nas empresas
turisticas.
3 A xestion do prezo 6,0
3.2 Calcular os prezos mediante a fixacion de métodos de prezos idoneos para o sector turistico.
4.1 |dentificar as canles de distribucién e de comercializacién directa e indirecta no sector turistico.
4.2 Recofiecer a importancia dos sistemas de distribucion global e o seu impacto na industria turistica.
4 A xestién da distribucion e da comunicacion 7,0
4.3 Recofiecer a importancia da publicidade, das relaciéns publicas, da promocién de vendas e do
merchandising no sector turistico.
4.4 Valorar a funcién das feiras turisticas e doutros encontros profesionais como instrumentos de
marketing, e establecer a diferenza con outras estratexias promocionais.
5.1 Avaliar os CA relacionados co RA3- Identifica os elementos do marketing mix e recofiece a stia - . -
aplicacién no sector turistico. 5 Avaliacion global da Unidade Didactica 2,0
TOTAL 25
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4.3.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificacion da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado

Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion M'.n mos - .Pesg 0
exixibles cualificacion (%)
PE.1 - Cuestionario sobre os elementos do méarketing mix.
CA3.1 Identificaronse os elementos do marketing mix. ¢ 9 S 15
e ) ) , " - . PE.2 - Cuestionario sobre as etapas do ciclo de vida dun produto e a sua relacién
CA3.2 Identificaronse as etapas do ciclo de vida dun produto e a sua relacién coa toma de decisions estratéxicas. ¢ coa toma de decisiéns estratéxiczs. P N 5
- . , L ) ” PE.3 - Preguntas de resposta curta sobre os elementos e os niveis do produto, asi
CA3.3 Analizaronse os elementos e os niveis do produto, asi como a aplicacion dun sistema de servucion. ‘ como a apﬁcacién dun s?stema de servucion. P N 5
CA3.4 Caracterizaronse as politicas de marcas no sector turistico e valorouse a importancia de diferenciar o « PE.4 - Preguntas de resposta curta sobre as politicas de marcas no sector turistico s 10
produto. e a importancia de diferenciar o produto.
CA3.5 Valorouse a importancia do prezo e os seus condicionantes como instrumento comercial nas empresas o OU.1 - Investigacion documentada sobre a importancia do prezo e os seus s 10
turisticas. condicionantes como instrumento comercial nas empresas turisticas.
, . X . " 0U.2 - Investigacion documentada sobre a fixacidn de métodos de prezos idéneos
CA3.6 Calcularonse os prezos mediante a fixacion de métodos de prezos idéneos para o sector turistico. ‘ para o sector tgun'stico. P S 10
e R P . - PE.5 - Cuestionario sobre as canles de distribucion e de comercializacion directa e
CA3.7 Identificaronse as canles de distribucion e de comercializacién directa e indirecta no sector turistico. ¢ indirecta no sector turistico. S 10
- . . . L ) , L PE.6 - Preguntas de resposta curta e cuestionario sobre a importancia dos
CA3.8 Recofieceuse a importancia dos sistemas de distribucién global e o seu impacto na industria turistica. ‘ sistemas d% distribuciénpglobal e 0 seu impacto na industria tSristica. S 15
- . . - " - o o PE.7 - Preguntas de resposta curta e cuestionario sobre a importancia da
n?gihganR;(;%neﬁguSS:C?O'rTEﬁ:ﬁacr;ma da publicidade, das relacions publicas, da promocion de vendas e do publicidade, das relaciéns publicas, da promocion de vendas e do merchandising S 15
9 ) no sector turistico.
g . - _ A P 0U.3 - Investigacion documentada sobre a funcién das feiras turisticas e doutros
CA3.10 Valorouse a funcién das feiras turisticas e doutros encontros profesionais como instrumentos de marketing, | L . S )
. . c ' encontros profesionais como instrumentos de marketing, e a diferenza con outras N 5
e estableceuse a diferenza con outras estratexias promocionais. estratexias promocionais.
TOTAL 100

4.3.e) Contidos

Contidos

Produto, prezo, distribucidn, promocidn e comercializacion. Outras variables para ter en conta. Definicidns basicas.
OMétodos de fixacion de prezos.
Promocién turistica no mix promocional: Publicidade. Relacions publicas. Promocions de vendas e merchandising: a stia importancia no sector turistico.

Materiais de promocidn: etapas de elaboracion e funcidn nas empresas turisticas.
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Contidos

Feiras de turismo, work shops, fam-trips, fam-press, efc.

Aplicacion e estratexias.
Produto ou servizo: niveis e elementos.

Servucion.

Ciclo de vida do produto e dos destinos turisticos.

Desenvolvemento e lanzamento dos novos produtos turisticos.

Politicas de marcas no sector turistico.

Politicas de prezo no turismo.

Importancia destes elementos como instrumento comercial. Condicionantes.

4.3.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacién, con xustificaciéon de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
Actividade (sesions)
Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e Qros:’edementos de
5 N tarefas) (tarefas) avaliacion
(titulo e descricion)
o Presentacion audiovisual da | e Realiza o exercicio de o Exercicio resolto. o Equipos informaticos. o PE.1 - Cuestionario sobre os
ub. seleccion dun produto ou elementos do marketing mix.
Explicacion do concepto do servizo turistico da ) R o
marketing-mix, e dos seus localidade de residencia e . E‘g{o del ?Xto; , h?arket|ng turistico".
identifi i itorial Paraninfo.
Mérketing mix - Identificacion dos elementos clementos. identiica as catro variables 30
do marketing mix Propén a reallzamon dun do mérkefing. o Presentacion audiovisual '
exercicio de seleccion dun
produto ou servizo turistico
da localidade de residencia e
identificar as catro variables
do marketing.
o Explica o concepto de « Realiza o exercicio de « Andlise de dous hoteis da « Equipos informéticos. o PE.2 - Cuestionario sobre as etapas do
produto, 0s niveis e 0s identificacion do nivel de localidade segundo o seu ciclo de vida dun produto e a stia
A xestion do produto - Analise dos elementos, elementos do produto produto nun hotel de soporte fisico. ) A e relacién coa toma de decisiéns
niveis e identificacion das etapas do ciclo de turistico. Propon a negocios. « Exercicio resolto de » Libro de texto:" Markefing turistico". estratéxicas. 70

vida dun produto

realizacidn dun exercicio de
identificacion do nivel de
produto nun hotel de

Realiza a andlise de dous
hoteis da localidade segundo

identificacion do nivel de
produto nun hotel de

Editorial Paraninfo.

o PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre os elementos e os niveis do
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Que e para que

Como

Con que

Como e con que
se valora

Actividade

(titulo e descricion)

Profesorado (en termos de
tarefas)

Alumnado
(tarefas)

Resultados ou produtos

Recursos

Instrumentos e procedementos de
avaliacion

Duracién
(sesions)

negocios.

Introduce o concepto de
servuccion e propon a
realizacién dunha andlise
das caracteristicas do sporte
fisico de dous hoteis da
localidade e a realizacion
dunha comparativa
destacando as diferenzas
observadas.

Explica o ciclo de vida do
produto e dos destinos
turisticos e propén a
realizacidn dun cuestionario
sobre as diferentes fases.

Expon as politicas de
marcas no sector turistico,
as diferentes estratexias de
marca: marca unica,
multiples e de paraugas.
Propon a busca na rede de
marcas turisticas e a
realizacién dunha taboa
coas principais vantaxes e
desvantaxes dunha marca
Unica e dunha marca
multiple.

as instruccions recibidas.

Realiza o cuestionario.

Realiza a busca na rede e a
taboa coas principais
vantaxes € desvantaxes
dunha marca unica e dunha
marca mdltiple.

negocios.

« Cuestionario resolto sobre o
ciclo de vida dun produto
turistico.

« Taboa de estratexias de
marca.

produto, asi como a aplicacién dun
sistema de servucion.

o PE.4 - Preguntas de resposta curta
sobre as politicas de marcas no sector
turistico e a importancia de diferenciar
0 produto.

A xestion do prezo - Anélise e métodos de
fixacion de prezos no turismo.

Explica o concepto de prezo,
a stia importancia e os seus
condicionantes. Propdn a
busca na rede de exemplos
de empresas turisticas que
reaccionan ante a
modificacion de prezos da
competencia.

Propdn a realizacion dun
suposto practico sobre as
consecuencias da
modificacién de prezos nas
expectativas dos clientes.

Explica os métodos de
fixacion de prezos,as

o Indaga narede e busca os
exemplos solicitados pola
profesora.

« Realiza o suposto practico.

« Resolve o suposto practico

« Suposto corrixido sobre a
fixacion de prezos nun
establecemento hoteleiro.

o Investigacion dunha
empresa turistica, 0s
métodos empregados para a
fixacion de prezos e os seu
uso como instrumento
comercial.

Suposto corrixido sobre as
consecuencias da
modificacion de prezos nas
expectativas dos clientes.

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

o Equipos informaticos.

o OU.1 - Investigacion documentada
sobre a importancia do prezo e os seus
condicionantes como instrumento
comercial nas empresas turisticas.

0U.2 - Investigacion documentada
sobre a fixacién de métodos de prezos
idéneos para o sector turistico.

6,0
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de (sesiéns)
(titulo e descricion) tarefas) (tarefas) P avaliacion
estratexias de prezos no
sector turistico e os
sistemas de xestién: "Yield
management e o Revenue
management" Propén a
realizacidn dun suposto
practico sobre a fixacién de
prezos nun establecemento
hoteleiro.
o Propdn a realizacion, en
grupos de dous, dunha
investigacion sobre unha
empresa turistica, os
métodos empregados para a
fixacion de prezos e os seu
uso como instrumento
comercial.
« Explica o concepto de « Realiza o exercicio de « Exercicio resolto de  Libro de texto:" Marketing turistico". o OU.3 - Investigacién documentada
distribucion no sector identificacion de canles de identificacion de canles de Editorial Paraninfo. sobre a funcion das feiras turisticas e
turistico, as canles de distribucion para distribucion para o » doutros encontros profesionais como
distribucion directa e produtos/servicios turisticos productos/servicios turisticos| ® Equipos informaticos. instrumentos de marketing, e a
indirecta e a sua seleccion. existentes no mercado. existentes no mercado. diferenza con outras estratexias
_F(’jrop%n un gexe(;mcm dle d « Analise dun canal hoteleiro promocionais.
'd.en.t' icacion de canies e | | Bysca na rede e realiza de distribucion on line. o PE.5 - Cuestionario sobre as canles de
istribucion para - unha anélise dun canal distribucion e de comercializacion
productos/servicios turisticos | pveleirg de distribucion on | * Documento coas vantaxes directa e indirecta no sector turistico.
existentes no mercado. line dos folletos dixitais
I dz;lga na rede e elabora un interactvos. ) PElet'- Pre_gunt%s % _resp(:tsta (;ur(tja :
. e In L B cuestionario sobre a importancia dos
A xestion da distribucion e da comunicacién - | - Idr;gt?i(tj)ﬂccieé?]s :Zt;a;gt':‘: de documento coas vantaxes | ¢ L”;:fi'ﬁ:;g;éggg : funcion sistemas de distribucion global e o seu
Identificacién das distintas canles de tendencias das canlaes de ?n?:rg)glt?\}gz dixitals doutros encontros impacto na industria turistica. 70
distribucion en turismo e valoracién da distribucion. Propdn a busca ' profesionais como o PE.7 - Preguntas de resposta curta e !

funcién da comunicacion no sector turistico.

na rede dun canal de
distribucién on line "channel
manager" dun
establecemento hoteleiro e
analizar cales son as stas
vantaxes.

Explica a comunicacion
turistica: concepto e
funciéns, asi coma os

instrumentos de marketing.

cuestionario sobre a importancia da
publicidade, das relacions publicas, da
promocidn de vendas e do
merchandising no sector turistico.
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produt R Instrumentos e procedementos de (sesiéns)
’ ., tarefas) (tarefas) produitos ecursos avaliacion
(titulo e descricion)
principais intrumentos ou
ferramentas de
comunicacion no sector
turistico.
Propon a busca na rede de
empresas que traballen con
folletos dixitais interactivos e
redacte as suas vantaxes
fronte ao folleto tradicional.

« D4 as pautas para elaborar,
en grupos de dous, unha
investigacion sobre a funcién
das feiras turisticas e
doutros encontros
profesionais como
instrumentos de marketing, e
a diferenza con outras
estratexias promocionais.

o Presenta a proba de o Realiza a proba de « Investigacion documentada. | e Lista de indicadores. 0U.1 - Investigacion documentada
avaliacion combinada: avaliacién combinada. sobre a importancia do prezo e os seus
preguntas de resposta curta, condicionantes como instrumento
cuestionarios, e taboas de » Proba resolta. » Modelo de proba. comercial nas empresas turisticas.
indicadores de investigacion 0U.2 - Investigacién documentada
documentada. sobre a fixacion de métodos de prezos

idéneos para o sector turistico.
0U.3 - Investigacion documentada
sobre a funcion das feiras turisticas e
doutros encontros profesionais como
Avaliacién global da Unidade Didctica - g}?;;‘é?fa"tc?ndoeu[p:‘s”fsﬂpagtéii:s
Realizarase a avaliacion dos CA o
realacionados co RA3-  Identifica os promocionats. 2,0

elementos do marketing mix e recofiece a

sta aplicacion no sector turistico.

PE.1 - Cuestionario sobre os
elementos do méarketing mix.

PE.2 - Cuestionario sobre as etapas do
ciclo de vida dun produto e a sua
relacion coa toma de decisions
estratéxicas.

PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre os elementos e os niveis do
produto, asi como a aplicacién dun
sistema de servucion.
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Como e con que
Que e para que Como Con que se valora
Duracion
ivi sesions
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
o PE.4 - Preguntas de resposta curta
sobre as politicas de marcas no sector
turistico e a importancia de diferenciar
0 produto.
o PE.5 - Cuestionario sobre as canles de
distribucion e de comercializacion
directa e indirecta no sector turistico.
o PE.6 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre a importancia dos
sistemas de distribucion global e o seu
impacto na industria turistica.
o PE.7 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre a importancia da
publicidade, das relacions publicas, da
promocién de vendas e do
merchandising no sector turistico.
TOTAL 25,0
4.4.a) Identificaciéon da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
4 As novas teconoloxias aplicadas ao marketing turistico 25
4.4.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RA4 - Aplica as novas tecnoloxias no marketing turistico e analiza as stas aplicacions e as stas oportunidades no desenvolvemento de politicas do devandito marketing. Sl
4.4.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
. - . - Duracion
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades (sesiéns)
1.1 Caracterizar as novas tecnoloxias e 0 seu uso.
1 Marketing en internet 8,0
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Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Durgt’:lon
(sesions)
1.2 Identificar as aplicaciéns das novas tecnoloxias en marketing.
1.3 Valorar o uso de internet para comercializar produtos e servizos turisticos
2.1 Determinar os factores que infliien no marketing directo.
2 Marketing directo en turismo e novas tecnoloxias 8,0
2.2 Establecer as pautas para o desenvolvemento dunha estratexia de marketing directo combinado.
3.1 Recofiecer a aplicacién dunha base de datos para a investigacién comercial e para crear unha vantaxe
competitiva.
3.2 Utilizar as aplicacions ofimaticas de bases de datos. 3 Creacion e mantemento dunha base de datos 7,0
3.3 Valorar a importancia da lexislacion sobre a proteccion de datos.
4.1 Avaliar os CA relacionados co RA4- Aplica as novas tecnoloxias no marketing turistico e analiza as " . -
suas aplicacions e as suas oportunidades no desenvolvemento de politicas do devandito marketing. 4 Avaliacion global da unidade didactica 20
TOTAL 25
4.4.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucién dos obxectivos por parte do alumnado
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion M'.n imos . .Pesg 5
exixibles cualificacion (%)
PE.1 - Preguntas de resposta curta sobre as novas tecnoloxias e o seu uso.
CA4.1 Caracterizaronse as novas tecnoloxias e 0 seu uso. ° 9 P S 15
PE.2 - Preguntas de resposta curta e cuestionario sobre as aplicacions das novas
CA4.2 Identificaronse as aplicacions das novas tecnoloxias en marketing. ¢ tecnoloxiag en mérketing. P S 10
OU.1 - Investigacion documentada sobre o uso de internet na comercializacion de
CA4.3 Valorouse o uso de internet para comercializar produtos e servizos turisticos. ¢ produtos e se?vizos turisticos. S 15
LC.1 - Taboa de indicadores sobre as aplicacidns ofimaticas de bases de datos.
CA4 .4 Utilizaronse as aplicacions ofimaticas de bases de datos. ¢ P N 5
) ) o g o OU.2 - Investigacidon documentada sobre as consecuencias de non empregar
CA4.5 Valorouse a importancia da lexislacion sobre a proteccion de datos. correctamente a lexislacion de proteccion de datos. S 15
= S h o " o PE.3 - Preguntas de resposta curta e cuestionario sobre a aplicacidn dunha base
c%ﬁ]tgﬁlz\elzgoneceuse a aplicacion dunha base de datos para a investigacion comercial e para crear unha vantaxe de datos para a investigacién comercial e para a creacion dunha vantaxe s 10

competitiva.
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o L T Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion exixibles cualificacion (%)
PE.4 - Preguntas de resposta curta e cuestionario sobre os factores que inflien no
CAA4.7 Determinaronse os factores que inflien no marketing directo. ¢ mérketing %irecto. P g S 15
0U.3 - Investigacion documentada sobre o desenvolvemento dunha estratexia de
CA4.8 Establecéronse as pautas para o desenvolvemento dunha estratexia de marketing directo combinado. ¢ mérketing dire%:to combinado. S 15
TOTAL 100

4.4.¢) Contidos

Contidos

Marketing en internet.

Bases de datos.

Lexislacion sobre a proteccion de datos.

Marketing directo.

Marketing directo e a sta expansion.

Obxectivos xerais do desenvolvemento dunha base de datos de méarketing.

Materiais de soporte e de desenvolvemento de politicas de méarketing directo.

Marketing directo en turismo e novas tecnoloxias: concepto, evolucion, elementos e principios.

4.4.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacion, con xustificaciéon de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

(titulo e descricion)

Que e para que Como Con que se valora
Activi
ctividade Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de
Resultados ou produtos Recursos L
tarefas) (tarefas) avaliacion

Duracion
(sesions)

Marketing en internet - Concepto, evolucion,
elementos e ferramentas do marketing en
internet.

o Presentacion audiovisual da
ub.
Explica o concepto, a
evolucion e as ferramentas

« Elabora un glosario basico
de termos en internet e 0
exercicio de asociacion.

o Exercicio resolto.

« Equipos informéticos.

e OU.1 - Investigacién documentada
sobre o uso de internet na
comercializacion de produtos e
servizos turisticos.

8,0
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
Actividade sesions
Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
5 o tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
do marketing en internet ou | e Elabora o traballo de « Traballo de investigacion o Libro de texto:" Marketing turistico". o PE.1-Preguntas de resposta curta
dixital. Propdn a realizacion investigacion sobre o uso de sobre o uso de internet na Editorial Paraninfo. sobre as novas tecnoloxias e o seu
dun glosario basico e un internet na comercializacion comercializacion dun uso.
‘tlavxebrc1|c(|)o v(\i’e brezlaocwr‘:\?rb%so gu? Iesi:ablecemento estable.cemer.]to hoteleiro. « PE.2- Preguntas de resposta curta e
eb 1.0, web 2.0 e web 3. Otelelro. o Glosario basico de termos cuestionario sobre as aplicacions das
« Dainstrucions para a en internet. novas tecnoloxias en marketing.
elaboracion dun traballo de
investigacion sobre o uso de
internet na comercializacion
dun establecemento
hoteleiro.
o Explica o concepto, o Participa activamente no o Cuestionario resolto. o Libro de texto:" Marketing turistico". o OU.3 - Investigacién documentada
caracteristicas, obxectivos e debate. Editorial Paraninfo. sobre o desenvolvemento dunha
materiais soporte do . . ) L o » estratexia de marketing directo
mérketing directo. Fomenta | ® Realiza o cuestionario sobre | « Estratexia de marketing « Equipos informaticos. combinado.
o debate na aula os factores que inflien na directo combinado nun
preguntando as vantaxes e expansion do mérketing establecemento hoteleiro. . Efé‘s‘ti-oiger%ugéisredgsn?:gt?)sr:aasCuurfaa e
desvantaxes deste tipo de directo e L ating di a
o . inflien no mérketing directo.
Marketing directo en turismo e novas mérketing. « Elabora unha estratexia de
tecnoloxias - Obxectivos e ferramentas do o Explica os factores que mérketing directo combinado 8,0
marketing directo. inflden na expansion do nun establecemento
mérketing directo e propona |  hoteleiro.
realizacion dun cuestionario.
« Facilita as pautas para a
elaboracion dunha estratexia
de mérketing directo
combinado nun
establecemento hoteleiro.
o Realiza unha exposicién e Indaganaredea « Suposto practico de o Libro de texto:" Marketing turistico". o LC.1-Téboa de indicadores sobre as
sobre a xestion e os informacion sobre o0s proteccion de datos. Editorial Paraninfo. aplicacions ofimaticas de bases de
obxectivos dunha base de sistema PMS. Base de da " Eaulbos Informat datos.
5 ase de datos resolta a uipos informéticos.
datos. Pr°p°'? Ialbusca na « Procura na creacién dunha | © 5 i6acid * Faup o OU.2 - Investigacion documentada
rede das posibilidades do - través da aplicacion -
modulo de base de datos do sinxela base de datos. informatica. sobre as consecuencias de non
sistema PMS nun Infrod lexdslacion sob empregar correctamente a lexislacion
» « Introduce a lexislacion sobre i
Creacion e mantemento dunha base de datos establecemento turistico na proteccion de datos, Propon de proteccion de datos.
- Recofiecemento da aplicacién dunha base o PE.3 - Preguntas de resposta curta e 7,0

de datos.

sua xestion.

Expdn brevemente a
creacion dunha base de
datos. Propon a creacion
dunha sinxela base de
datos.

abusca naweb de
informacion sobre os
principais dereitos dos
titulares de datos, as
medidas que deben adoptar
as empresas na recollida e o
tratamento de datos de
caracter persoal. Da as

cuestionario sobre a aplicacién dunha
base de datos para a investigacion
comercial e para a creacion dunha
vantaxe competitiva.
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Que e para que

Como

Con que

Como e con que
se valora

Actividade

(titulo e descricion)

Profesorado (en termos de
tarefas)

Alumnado
(tarefas)

Resultados ou produtos

Recursos

Instrumentos e procedementos de
avaliacion

Duracién
(sesions)

pautas para aplicar a
informacién nun suposto
practico.

Indaga narede a
informacion relativa os
dereitos dos titulares de
datos e aplica a lexislacion
sobre proteccion de datos
nun suposto practico.

Avaliacion global da unidade didactica -

Realizarase a avaliacion dos CA relacionados

co RA4- Aplica as novas tecnoloxias no
marketing turistico e analiza as suas
aplicacions e as suas oportunidades no

desenvolvemento de politicas do devandito

marketing. -

o Presenta a proba de
avaliacion combinada:
preguntas de resposta curta,
cuestionarios e supostos
préacticos.

Realiza a proba de
avaliacion combinada.

o Proba resolta.

« Investigacién documentada.

o Modelo de proba.

o Lista de indicadores.

LC.1 - Taboa de indicadores sobre as
aplicacions ofimaticas de bases de
datos.

0U.1 - Investigacién documentada
sobre o uso de internet na
comercializacion de produtos e
servizos turisticos.

0U.2 - Investigacion documentada
sobre as consecuencias de non
empregar correctamente a lexislacion
de proteccién de datos.

0OU.3 - Investigacion documentada
sobre o desenvolvemento dunha
estratexia de marketing directo
combinado.

PE.1 - Preguntas de resposta curta
sobre as novas tecnoloxias € 0 seu
uso.

PE.2 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre as aplicacions das
novas tecnoloxias en marketing.

PE.3 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre a aplicacion dunha
base de datos para a investigacion
comercial e para a creacion dunha
vantaxe competitiva.

PE.4 - Preguntas de resposta curta e
cuestionario sobre os factores que
inflien no marketing directo.

2,0

TOTAL

25,0
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e cos produtos ou servizos.

N.° Titulo da UD Duracién
5 O plan de marketing 30
4.5.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAS5 - Caracteriza o plan de marketing en relacion cos tipos de empresa e cos produtos ou servizos. Sl
4.5.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades (Dsl;;aigi:sr;
1.1 Conceptualizar a planificacion comercial estratéxica nas empresas turisticas.
1.2 Describir os elementos basicos que conforman o plan de marketing.
1 Conceptualizacion do plan de marketing 50
1.3 Valorar a importancia dun plan de marketing nunha empresa turistica.
1.4 Realizar a andlise doutros plans empresariais e institucionais relacionados co plan de marketing.
2.1 Identificar os principais factores do contorno con incidencia no plan de marketing.
2.2 Analizar a competencia e o potencial de mercado.
2.3 Realizar o plan de accion, coas suas estratexias e as suas tacticas. 2 Fases do plan de marketing 10,0
2.4 Definir os recursos necesarios para establecer as estratexias propostas e para a consecucion dos
obxectivos do plan de marketing.
2.5 Realizar o control de cumprimento e calidade do plan de marketing coas técnicas adquiridas.
%1‘)'}?:;%12? a presentacion do plan de marketing coas pautas establecidas e ante os responsables 3 Presentacion e promacion do plan de marketing 100
4.1 Valorar as implicaciéns ambientais da posta en practica dun plan de marketing proposto. 4 Auditoria ambiental do Plan de Marketing 3,0
5.1 Avaliar os CA relacionados co RA5- Caracteriza o plan de marketing en relacion cos tipos de empresa 5 Avaliacion global da unidade did4ctica 20

-26-




CONSELLERIA DE EDUCACION,
CIENCIA, UNIVERSIDADES E
FORMACION PROFESIONAL

EA XUNTA
8¢ DE GALICIA

MODELO DE PROGRAMACION DE MODULOS PROFESIONAIS

ANEXO Xl

thCIB

TOTAL 30
4.5.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion M'.n imos . _Pespl 0
exixibles cualificacion (%)
PE.1 - Preguntas de resposta curta sobre planificacion comercial estratéxica nas
CA5.1 Conceptualizouse a planificacién comercial estratéxica nas empresas turisticas. ¢ empresas ?url’sticas. P P S 10
PE.2 - Preguntas de resposta curta sobre os elementos basicos que conforman o
CAA5.2 Describironse os elementos basicos que conforman o plan de marketing. ¢ plan de mégrketing. P q S 10
OU.1 - Lista de indicadores sobre a investigacion da importancia dun plan de
CAA5.3 Valorouse a importancia dun plan de méarketing nunha empresa turistica. ¢ mérketing nunha empresa turistica 9 P P S 10
0OU.2 - Investigacion documentada sobre a analise doutros plans empresariais e
CAb5.4 Realizouse a andlise doutros plans empresariais e institucionais relacionados co plan de marketing. ¢ institucionais f%lacionados co plan de mérketing. P P N 5
PE.3 - Cuestionario de seleccion sobre os principais factores do contorno con
CAAb.5 Identificaronse os principais factores do contorno con incidencia no plan de marketing. ¢ incidencia no plan de mérketing. princip S 10
PE4-P t ta curt Ali tenci tencial
CA5.6 Analizouse a competencia e o potencial de mercado. . mercador.egun as de resposta curta sobre a analise da ompetencia e o potencial de s 10
LC1-Ta indi | i0 I tratexi
CADb.7 Realizouse o plan de accidn, coas stas estratexias e as suas tacticas. ¢ SL’Clas téctiacbaos de indicadores sobre o plan de accion, coas suas estratexias e as S 10
- . . o o PE.5 - Preguntas de resposta curta sobre 0s recursos necesarios para establecer
Oiﬁgé?i\zzfmrovasﬁ do: rr:a'crLllJest(i): necesarios para establecer as estratexias propostas e para a consecucion dos as estratexias propostas e para a consecucion dos obxectivos do plan de S 10
P 9. marketing
LC.2 - Taboa de indicadores sobre o control de cumprimento e calidade do plan de
CAA5.9 Realizouse o control de cumprimento e calidade do plan de marketing coas técnicas adquiridas. ¢ mérketing coas técnicas adquiridas. P P S 10
CA5.10 Realizouse a presentacion do plan de marketing coas pautas establecidas e ante os responsables o LC.3 - Taboa de indicadores sobre a presentacion do plan de marketing coas s 10
implicados. pautas establecidas e ante os responsables implicados.
LC.4 - Taboa de indicadores sobre a investigacion das implicaciéns ambientais da
CA5.11 Valoraronse as implicaciéns ambientais da posta en practica dun plan de marketing proposto. ¢ posta en practica do plan de mérketing prop%sto. P S 5
TOTAL 100
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Contidos

Plan de marketing: elementos e finalidade.

OAuditoria ambiental do plan.

Relaciéns con outros ambitos da empresa e das institucions.

Andlise e previsiéns sobre os factores do contorno.

Segmentacion e publico obxectivo.
Plans de accion: estratexias e tacticas.

Obxectivos e cotas de vendas.

Recursos necesarios para apoiar as estratexias e alcanzar os obxectivos.

Seguimento e control do méarketing.

Presentacion e promocion do plan.

4.5.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacién, con xustificacién de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e 0os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
Actividade (sesions)
Profesoratdaor e(f(;r; )termos de A(Itl;r;rf\::)o Resultados ou produtos Recursos Instrumento:‘lea I;;;((J:;:(;er?ementos de
(titulo e descricion)
o Presentacion audiovisual da | e Participa no debate. o Cuestionario resolto de o Equipos informaticos. o OU.1 - Lista de indicadores sobre a
ub. seleccidn dos elementos do investigacion da importancia dun plan
Explica o concepto, o plan. ) L - de marketing nunha empresa turistica
elementos e finalidades do | ® Enche ao cuestionario de o Libro de texto:" Marketing turistico". .
plan de mérketing. Propicia o seleccion dos elementos do | © Traballo sobre a busca na Editorial Paraninfo. ou.2- Inve'sltlgacmn documentada
Conceptualizacion do plan de mérketing - debate o grupo plane o rede doutros plans sobre a analise doutros plans
Concepto, elementos e finalidades do plan de preguntando ao alumnado. traballo de indagacion empresariais e institucionais. empresariais e institucionais 50

marketing. Analise doutros plans
empresariais e institucionais.

Introduce as conexions e
relacions do plan de
marketing con outros
ambitos da empresa e

doutros plans empresariais e
institucionais.

Indaga na rede e realiza un
documento coas opinidns
dos especialistas e a sta
propia.

Documento coa
investigacion sobre a
importancia do plan de
marketing.

relacionados co plan de marketing.

PE.1 - Preguntas de resposta curta
sobre planificacion comercial
estratéxica nas empresas turisticas.
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
getiidacs Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de
tarefas) (tarefas) P avaliacion

(titulo e descricion)

Duracién
(sesions)

institucions. Propon a
realizacidn dun cuestionario
de seleccion dos elementos
do plan e unha procura na
rede doutros plans
empresariais e insitucionais.

Propdn a busca na rede de
opinions sobre a importancia
do plan de marketing en
diferentes establecementos
turisticos. Facilita paxinas
web especializadas sobre 0
tema.

PE.2 - Preguntas de resposta curta
sobre os elementos basicos que
conforman o plan de marketing.

Fases do plan de marketing - A
secuenciacion do proceso de planificacion de
marketing.

Explica cun exemplo dun
establecemento hoteleiro as
diferentes fases do plan de
marketing. Ensina exemplos
de analises DAFO e propén
a realizacién dunha matriz
DAFO dun establecemento
hoteleiro.

Facilita unha guia para a
elaboracion en grupos de 2/3
un plan de marketing dun
pequeno establecemento
hoteleiro da sua eleccidn.

o Realiza a matriz DAFO dun
establecemento hoteleiro.

o Elabora un plan de
maérketing dun pequeno
establecemento hoteleiro da
sua eleccion.

o Matriz DAFO dun
establecemento hoteleiro.

o Plan de marketing dun
pequeno establecemento
hoteleiro.

Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.
Equipos informaticos.

Exemplos de matriz DAFO.

Exemplos de plans de marketing.

LC.1- Taboa de indicadores sobre o
plan de accion, coas suas estratexias e
as sUas tacticas.

LC.2 - Taboa de indicadores sobre 0
control de cumprimento e calidade do
plan de marketing coas técnicas
adquiridas.

PE.3 - Cuestionario de seleccion sobre
0s principais factores do contorno con
incidencia no plan de mérketing.

PE.4 - Preguntas de resposta curta
sobre a andlise da ompetencia e o
potencial de mercado.

PE.5 - Preguntas de resposta curta
sobre 0s recursos necesarios para
establecer as estratexias propostas e
para a consecucién dos obxectivos do
plan de marketing

10,0

Presentacion e promocion do plan de
marketing - Obxectivos e formato da
presentacion do plan de marketing.

Orienta na presentacion e
promocién do plan de
marketing e visualiza un
video de técnicas para falar
en publico.

o Redacta e presenta o plan
de marketing a través dun
programa de presentacions.

« Plan de mérketing:
documento e presentacion
do plan de marketing.

Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

Equipos informaticos.

Video: "Como falar en publico". Elsa
Punset.

LC.3 - Taboa de indicadores sobre a
presentacion do plan de marketing
coas pautas establecidas e ante os
responsables implicados.

10,0

Auditoria ambiental do Plan de Marketing -
Auditoria ambiental do Plan de Marketing.

Orienta sobre a introduccion
da problematica
medioambiental no

desefio do plan de

« Desenvolve unha politica
medioambiental axeitada
para o plan
de marketing.

o Adaptacion dunha politica
medioambiental no plan de
marketing.

Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

LC.4 - Taboa de indicadores sobre a
investigacion das implicacions
ambientais da posta en practica do
plan de marketing proposto.

3,0
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
ivi sesions
AEIIRELD Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
marketing. Aporta exemplos « Equipos informaticos.
de casos reais.
« Casos de auditorias ambientais .
« Presenta a proba de de o Realiza a proba de « Proba corrixida. « Modelo de proba. o LC.1- Taboa de indicadores sobre o
avaliacion combinada: avaliacion combinada. plan de accion, coas suas estratexias e
preguntas de resposta curta, Plan de mérketi Lista de indicad as suas tacticas.
i i9acio an de marketing. ista de indicadores.
trle\t;]aljlosr:i Ln\t/i?]stlgacmn € * 9 * o LC.2 - Taboa de indicadores sobre 0
plan de marketing. control de cumprimento e calidade do
plan de marketing coas técnicas
adquiridas.
o LC.3 - Téboa de indicadores sobre a
presentacion do plan de marketing
coas pautas establecidas e ante os
responsables implicados.
o LC.4 - Taboa de indicadores sobre a
investigacion das implicaciéns
ambientais da posta en practica do
plan de marketing proposto.
o OU.1-Lista de indicadores sobre a
Avaliacién global da unidade didactica - gvestrlgkai!on da |rr:1portan0|a dtun'ptl'an
Realizarase a avaliacion dos CA relacionados € marketing nunha empresa tristica
co RA5 - Caracteriza o plan de marketing en o OU.2 - Investigacién documentada 2,0

relacion cos tipos de empresa e cos produtos

0U Servizos.

sobre a analise doutros plans
empresariais e institucionais
relacionados co plan de marketing.

PE.1 - Preguntas de resposta curta
sobre planificacion comercial
estratéxica nas empresas turisticas.

PE.2 - Preguntas de resposta curta
sobre os elementos basicos que
conforman o plan de mérketing.

PE.3 - Cuestionario de seleccion sobre
0s principais factores do contorno con
incidencia no plan de marketing.

PE.4 - Preguntas de resposta curta
sobre a andlise da ompetencia e o
potencial de mercado.
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Que e para que Como Con que Corr:; ?/:Izr:aque
Duracion
ivi sesions
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
o PE.5 - Preguntas de resposta curta
sobre 0s recursos necesarios para
establecer as estratexias propostas e
para a consecucién dos obxectivos do
plan de mérketing
TOTAL 30,0
4.6.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
6 O proceso de decision de compra 15
4.6.b) Resultados de aprendizaxe do curriculo que se tratan
Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAG6 - Recofiece o proceso de decision de compra das persoas consumidoras e analiza as stias motivacions e as stas necesidades. Sl
4.6.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Dura_t':lon
(sesions)
:lj:islgsggﬁcar as necesidades e as motivacions da poboacién consumidora de produtos e servizos y Necesidades e motivacins dos consumidores 40
2.1 Identificar as fases do proceso de decisién de compra nas persoas, 2 Fases do proceso de decision de compra 3,0
3.1 Caracterizar os puntos clave no proceso de poscompra e as oportunidades de fidelizacién.
3 Postcompra e fidelizacion 3,0
3.2 Analizar o impacto psicosocial do méarketing, da publicidade e das relaciéns publicas, e a sta
incidencia no proceso de compra
4.1 Describir e valorar a percepcion e a satisfaccion das persoas consumidoras mediante os procesos de 4 Ferramentas de control da calidade e satisfaccién do cliente 30
control de calidade.
5 Avaliacion global da unidade didactica 2,0
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Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Durgt’:lon
(sesions)
5.1 Avaliar os CA relacionados co RA6- Recofiece o proceso de decisidn de compra das persoas
consumidoras e analiza as stas motivacions e as suas necesidades.
TOTAL 15
4.6.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecucion dos obxectivos por parte do alumnado
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacién M'.n imos . _PesP' 5
exixibles cualificacion (%)
PE.1 - Cuestionario de seleccion das necesidades e as motivacions da poboacion
CAB.1 Identificaronse as necesidades e as motivaciéns da poboacion consumidora de produtos e servizos turisticos. ¢ consumidora de produtos e servizos turisticos. P S 20
PE.2 - Cuestionario de seleccion das fases do proceso de decisién de compra nas
CAGB.2 Identificaronse as fases do proceso de decisién de compra nas persoas. ¢ persoas. P P S 20
PE.3 - Preguntas de resposta curta sobre os axentes implicados no proceso de
CAB.3 Caracterizaronse os axentes implicados no proceso de decisién de compra. ¢ decision dg compra. P P P N 10
CAB.4 Analizouse o impacto psicosocial do marketing, da publicidade e das relaciéns pblicas, e a sta incidencia no|  PE.4 - Preguntas de resposta curta sobre o impacto psicosocial do marketing, da S 20
proceso de compra. publicidade e das relaciéns publicas, e a sta incidencia no proceso de compra.
PE.5 - Preguntas de resposta curta sobre s puntos clave no proceso de poscompra
CAB.5 Caracterizaronse os puntos clave no proceso de poscompra e as oportunidades de fidelizacién. ¢ eas oportl?nidades de figelizaci()n. P P P P S 10
CAB.6 Describironse e valoraronse a percepcion e a satisfaccion das persoas consumidoras mediante os procesos | o PE.6 - Preguntas de resposta curta sobre a percepcion e a satisfaccion das s 20
de control de calidade. persoas consumidoras mediante os procesos de control de calidade.
TOTAL 100

4.6.e) Contidos

Contidos

Necesidades e motivacions da poboacién consumidora.
Fases do proceso de decision.
Poscompra e fidelizacion.

Tendencias do consumo en Galicia e en Espafia.
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Contidos

Nova poboacion consumidora no sector turistico.
Benestar e tendencias da calidade de vida no consumo.

Ferramentas de control da calidade e da satisfaccidn da clientela: posta en practica en empresas do sector turistico.

4.6.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacién, con xustificaciéon de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para

a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Que e para que Como Con que i L ]
se valora
Duracion
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado R Instrumentos e procedementos de (sesions)
esultados ou produtos Recursos L
5 N tarefas) (tarefas) avaliacion
(titulo e descricion)
« Presentacion audiovisual da | e Comenta ao resto dos seus | e Taboa "inbound marketing” | e Libro de texto:" Marketing turistico". o PE.1 - Cuestionario de seleccion das
unidade diddctica. Explica a compafieiros os exemplos vs "outbound marketing". Editorial Paraninfo. necesidades e as motivacions da
xerarquia das necesidades das motivacions. Exercici " Eauibos informat poboacién consumidora de produtos e
hubmanas de Maslow. Propon| | Indaga na rede e contesta as e LXErcicio resolto. e LQUIPOS Informaticos. servizos turisticos.
a qsca}’ie exgmplqs de cuestions formuladas.
motivacions fisioléxicas e
psicoloxicas relacionadas co | o Indaga na rede e realiza a
turismo. taboa "inbound marketing"
« Propén a busca na rede do vs "outbound marketing".
Necesidades e motivacions dos Instituto Nacional de
consumidores - Comprender como e por que Estatistica, as enquisas 40
o consumidor/turista toma unha serie de sobre as viaxes realizados ’
decisions. pola poboacién residente en
Espafia e, contestar unha
serie de cuestions
relacionadas cos motivos
das viaxes.
« Propén a busca na rede das
principais diferenzas entre
"inbound marketing" e
"outbound marketing" e a
realizacion dunha taboa.
« Explica as fases do proceso | e Participa no debate e realiza | « Suposto corrixido de toma | e Libro de texto:" Marketing turistico". o PE.2 - Cuestionario de seleccion das
de compra € 0s axentes 0 suposto de toma de de decisions. Editorial Paraninfo. fases do proceso de decision de
implicados na decision. decisiéns. r . o » compra nas persoas.
Fases do proceso de decision de compra - Propdn o debate naaulae | | Indaga na rede e realizaa | ° :l:ubtg?)ur:g‘t') ounhd" vs + Equipos informltcos. « PE.3- Preguntas de resposta curta
Secuenciacion das fases do proceso de facilita un suposto de toma taboa "inbounhd" vs ' sobre os axentes implicados no 3,0
decisién de compra dun produto ou servizo. de decisions. "outbound”. proceso de decision de compra.
o Propon a busca na rede das
principais diferenzas entre o
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
getiidacs Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de
tarefas) (tarefas) P avaliacion

(titulo e descricion)

Duracién
(sesions)

"inbound marketing" e o
"outbound marketint" e a
realizacién dunha taboa
coas diferencias atopadas.

Postcompra e fidelizacion - Indagar no grado

de satisfaccién unha vez consumido o
produto.

Explica o proceso de
poscompra e as estratexias
de fidelizacion. Propon a
busca na rede dos
fundamentos basicos da
cadea hoteleira "Ritz-
Carlton" e a resposta a unha
serie de cuestions
promovendo o debate entre
0 alumnado.

Introduce as tendencias de
CONsUMo, 0S NOVOS
consumidores no sector
turistico e a sua incidencia
no proceso de compra.
Estimula o debate con
cuestions sobre as
caracteristicas do viaxero
dixital e propon a realizacion
dun cadro coas tendencias
dos antiguos e dos novos
turistas.

o Busca a informacién sobre a
cadea hoteleira "Ritz-
Carlton" e contesta as
cuestion formuladas.

o Elabora un cadro coas
tendencias de consumo dos
antiguos e dos novos
turistas.

Exercicio resolto sobre 0s
fundamentos basicos da
cadea hoteleira "Ritz-
Carlton"

Cadro coas tendencias de
consumo dos antiguos e dos
novos turistas

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

o Equipos informaticos.

PE.4 - Preguntas de resposta curta
sobre o impacto psicosocial do
marketing, da publicidade e das
relaciéns publicas, e a sta incidencia
no proceso de compra.

PE.5 - Preguntas de resposta curta
sobre s puntos clave no proceso de
poscompra e as oportunidades de
fidelizacion.

3,0

Ferramentas de control da calidade e
satisfaccién do cliente - Estudo dos
procedimentos ou técnicas escritas e
formalizadas que axudan as empresas a
medir a calidade dos seus servizos con
respecto a norma e a satisfaccion dos
clientes.

Introduce a calidade no
sector turistico: 0 concepto ,
as ferramentas de control e
de satisfaccion do cliente e a
implementacién no sector
turistico.

Ensina manuais de calidade
de diferentes
establecementos turisticos e
propdn a busca na rede do"
Instituto de CalidadeTuristica
Espafiola” (ICTE), as normas
ISO- 9001 e da marca "Q"

co fin de visualizar os
diferentes establecementos
certificados.

Ensina modelos de sistemas
de queixas e suxerencias,

o Busca na rede as paxinas do
ICTE, ISO- 9001 e a marca
Q de calidade e realiza un
listado cos establecementos
turisticos certificados coa Q
de calidade en Galicia.

Realiza o suposto practico
de andlise de diferentes
sistemas de queixas e
suxerencias, enquisas e
cuestionarios de
autoavaliacion .

Listado cos establecementos
turisticos certificados coa Q
de calidade en Galicia.

Suposto practico corrixido de
andlise de diferentes
sistemas de queixas e
suxerencias, enquisas e
cuestionarios de
autoavaliacion .

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

Equipos informaticos.

o Manuais de calidade.

Modelos de sistemas de queixas e
suxerencias, enquisas e cuestionarios
de autoavaliacion.

PE.6 - Preguntas de resposta curta
sobre a percepcion e a satisfaccion
das persoas consumidoras mediante
0s procesos de control de calidade.

3,0
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
Actividad sesions
clividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de ( )
’ ., tarefas) (tarefas) P avaliacion
(titulo e descricion)
enquisas e cuestionarios de
autoavaliacién e propon a
realizacion dun suposto
practico de andlise de ditos
sistemas.
Presenta a proba de o Realiza a proba de o Proba corrixida. o Modelo de proba. o PE.1 - Cuestionario de seleccién das
avaliacion combinada con avaliacion combinada. necesidades e as motivaciéns da
preguntas de resposta curta poboacion consumidora de produtos e
e cuestionarios sobre os CA servizos turisticos.
da unidade. o PE.2 - Cuestionario de seleccion das
fases do proceso de decisién de
compra nas persoas.
« PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre o0s axentes implicados no
Avaliacion global da unidade didactica - proceso de decision de compra.
Realizarase a avaliacion dos CA relacionados o PE.4 - Preguntas de resposta curta
co RAG- Recofiece o proceso de decision de sobre o impacto psicosocial do 2,0
compra das persoas consumidoras e analiza mérketing, da publicidade e das
as slias motivacions e as stas necesidades. relaciéns publicas, e a sta incidencia
no proceso de compra.
o PE.5 - Preguntas de resposta curta
sobre s puntos clave no proceso de
poscompra e as oportunidades de
fidelizacién.
o PE.6 - Preguntas de resposta curta
sobre a percepcion e a satisfaccion
das persoas consumidoras mediante
0s procesos de control de calidade.
TOTAL 15,0
4.7.a) Identificacion da unidade didactica
N.° Titulo da UD Duracion
7 O consumerismo 15
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Resultado de aprendizaxe do curriculo Completo
RAY - Caracteriza os criterios do movemento de defensa dos dereitos da poboacion consumidora ( consumerismo ) en relacion coa sociedade, co marketing e coa ética. Sl
4.7.c) Obxectivos especificos da unidade didactica
Obxectivos especificos Act Titulo das actividades Dura_(':lon
(sesions)
1.1 Caracterizar as peculiaridades das economias de mercado e as sUas criticas.
1.2 Identificar a orixe do consumerismo e a slia evolucion en Espafia.
1 Concepto e caracteristicas do consumerismo 7,0
1.3 Realizar estudos para analizar a reaccion das empresas ante esta situacion.
1.4 Determinar a resposta das empresas e da sociedade, e establecéronse uns principios éticos
E.Jré%e;r;nﬁcar a normativa que protexe a poboacién consumidora en Galicia, en Espafia e na Unién 2 Normativa que regula ao consumidor 30
3.1 Analizar os dereitos e os deberes das persoas consumidoras 3 Dereitos e deberes dos consumidores 3,0
4.1 Avaliar os CA relacionados co RA7 .- Caracteriza os criterios do movemento de defensa
dos dereitos da poboacion consumidora ( consumerismo ) en relacién coa sociedade, co marketing e coa 4 Avaliacion global da unidade didactica 2,0
ética.
TOTAL 15
4.7.d) Criterios de avaliacion que se aplicaran para a verificaciéon da consecuciéon dos obxectivos por parte do alumnado
o s L Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion A Ty
exixibles cualificacion (%)
- . , , ” PE.1 - Preguntas de resposta curta sobre as peculiaridades das economias de
CA7.1 Caracterizaronse as peculiaridades das economias de mercado e as stas criticas. ° mercado egas suas crl’ticgs. P N 10
" . . , " . PE.2 - Preguntas de resposta curta e cuestionarios sobre a orixe do consumerismo
CA7 .2 Identificouse a orixe do consumerismo e a sta evolucién en Espafia. : easla evglucién en Esgaﬁa. S 15
. . " P OU.1 - Investigacion documentada sobre a reaccidn das empresas ante o
CA7.3 Realizéronse estudos para analizar a reaccion das empresas ante esta situacion. ° consumerismog. P S 20
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o o T Minimos Peso
Criterios de avaliacion Instrumentos de avaliacion exixibles cualificacion (%)
PE.3 - Preguntas de resposta curta sobre a resposta das empresas e da
CA7 .4 Determinouse a resposta das empresas e da sociedade, e establecéronse uns principios éticos. ¢ sociedade,ge establecérgnse uns principios e’ticgs. P S 15
PE.4 - Cuestionario de seleccion sobre a normativa que protexe a poboacion
CA7.5 Identificouse a normativa que protexe a poboacidn consumidora en Galicia, en Espafia e na Unidn Europea. ¢ consumidora en Galicia, en Espafia e na Union Euroqpea.p P S 20
PE.5 - Preguntas de resposta curta sobre os dereitos e os deberes das persoas
CA7.6 Analizaronse os dereitos e os deberes das persoas consumidoras. ¢ consumido%as P P S 20
TOTAL 100
4.7.e) Contidos
Contidos

Descricién e andlise de sistemas e conceptos basicos.
Consumerismo: descricion, concepto e caracteristicas.
Evolucién en Europa, en Espafia e mais concretamente en Galicia.

Reaccidn da empresa e a sua resposta.

Dereitos e deberes das persoas consumidoras.

Reclamacions en materia de consumo.

Normativa que regula os dereitos da poboacién consumidora en Galicia, en Espafia e na Unién Europea: lexislacion xenérica e especifica.

4.7.f) Actividades de ensino e aprendizaxe, e de avaliacién, con xustificaciéon de para que e de como se realizaran, asi como os materiais e os recursos necesarios para
a sua realizacion e, de ser o caso, os instrumentos de avaliacion

Como e con que

(titulo e descricion)

Que e para que Como Con que se valora
Actividad
ctividade Profesorado (en termos de Alumnado Instrumentos e procedementos de
Resultados ou produtos Recursos L
tarefas) (tarefas) avaliacion

Duracién
(sesions)

consumerismo.

Concepto e caracteristicas do consumerismo
- Orixe, causas, concepto e caracteristicas do

unidade diddctica.

o Presentacion audiovisual da

Reproducién dunha

proxeccion relacionada co
consumerismo e posterior

o Debate na aula e postulacion
ante a proxeccion.

« Indaga narede e realiza un
dossier coa informacién do

« Investigacion e presentacion
documentada sobre a
reaccion das empresas ante
0 consumerismo.

o Equipos informaticos.

o Libro de texto:" Marketing turistico".
Editorial Paraninfo.

o OU.1 - Investigacién documentada
sobre a reaccion das empresas ante o
consumerismo.

7,0
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Como e con que

Que e para que Como Con que se valora
Duracion
Actividade Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produt R Instrumentos e procedementos de (sesiéns)
’ ., tarefas) (tarefas) produitos ecursos avaliacion
(titulo e descricion)
valoracion por parte do proceso de reclamacion. o Dossier co proceso de o PE.1-Preguntas de resposta curta
alumnado. reclamacion. sobre as peculiaridades das
economias de mercado e as slas

« Explicacion dos conceptos | e Realiza e presenta a criticas.
xerais do consumerismo, € a investigacion documentada
sta evolucion, sobre a reaccion das PE.2 - Preguntas de resposta Ll
exemplificando 0 mesmo no empresas ante o cuestlonarlos sobre aorixe d°. .
sector turistico consumerismo. consumerismo e a stia evolucion en
Propén a busca na rede Espafia.
dunha asociacion de PE.3 - Preguntas de resposta curta
consumidores espafiola sobre a resposta das empresas e da
dedicada a reclamacions sociedade, e establecéronse uns
turisticas e o proceso para principios éticos.
realizar con ela unha
reclamacion.

o Facilita as pautas para que o
alumnado, en grupos de
dous, realice unha
investigacion documentada
sobre a reaccion das
empresas ante 0
consumerismo.

« Infroduce anormativaque | o Realiza o cuestionario coas | « Modelo de cuestionariode | e Libro de texto:" Marketing turistico". PE.4 - Cuestionario de seleccion sobre
regula ao consumidor e 0s 10 cuestions e a sta normativa sobre dereitos dos|  Editorial Paraninfo. a normativa que protexe a poboacion
seus dereitos na UE, en solucién. consumidores. Eauibos informé consumidora en Galicia, en Espafia e

Normativa que regula ao consumidor - ESPa,”a een Gahc% q « Cuestionario corrixido de * EQuipos Informaticos. na Union Europea.
Identificacion da normativa de proteccion ao ropon, en grupos de dous, normativa sobre dereitos dos
. ; a realizacion e posta en ! 3,0
consumidor e os seus dereitos na U.E. e en . > consumidores.
Espafia: lexislacion xenérica e especifica. comun dun cuestionario
sobre o tema, cun total de 10
cuestions a redactar polo
alumnado.

« Introduce o tema dos o Cumprimenta a folla de « Folla de reclamacion o Modelo de follas de reclamaciéns. PE.5 - Preguntas de resposta curta
dereitos e deberes das reclamacions segundo o cumprimentada. sobre os dereitos e os deberes das
persoas consumidoras e das suposto dado. ) ) ) L o persoas consumidoras
reclamacions. Reflicte o o Taboa cos dereitos e os o Libro de texto: "Marketing Turistico".

Dereitos e deberes dos consumidores - Os xeito de cumprimentar unha deberes basicos das Editorial Paraninfo.
dereitos e deberes dos consumidores e as folla de reclamacions. 4 persoas consumidoras. inos infomati
o Elabora a tdboa cos « Equipos infomaticos con acceso a 3,0

formas de reclamacion en caso de
incumplimento.

Propdn a realizacion dun
suposto de cumprimentar
unha reclamacién dun
cliente aun establecemento
hoteleiro.

dereitos e os deberes
basicos das persoas
consumidoras.

internet.
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Como e con que

(titulo e descricion)

Que e para que Como Con que se valora
getiidacs Profesorado (en termos de Alumnado Resultados ou produtos Recursos Instrumentos e procedementos de
tarefas) (tarefas) P avaliacion

Duracién
(sesions)

o Propon a realizacién dunha
taboa cos dereitos e o0s
deberes basicos das
persoas consumidoras.

Avaliacion global da unidade didactica -

coRA7-  Caracteriza os criterios do
movemento de defensa dos dereitos da

ética.

Realizarase a avaliacién dos CA relacionados

poboacién consumidora ( consumerismo ) en
relacion coa sociedade, co marketing e coa

o Presenta a proba de
avaliacién combinada con
preguntas de resposta curta,
cuestionarios e traballo de
investigacion.

o Realiza a proba de
avaliacion.

o Proba resolta.

« Traballo de investigacion
corrixido.

o Modelo de proba.

o Lista de indicadores da investigacion.

0U.1 - Investigacién documentada
sobre a reaccion das empresas ante o
consumerismo.

PE.1 - Preguntas de resposta curta
sobre as peculiaridades das
economias de mercado e as stas
criticas.

PE.2 - Preguntas de resposta curta e
cuestionarios sobre a orixe do
consumerismo e a sua evolucion en
Espafia.

PE.3 - Preguntas de resposta curta
sobre a resposta das empresas e da
sociedade, e establecéronse uns
principios éticos.

PE.4 - Cuestionario de seleccion sobre
a normativa que protexe a poboacién
consumidora en Galicia, en Espafia e
na Union Europea.

PE.5 - Preguntas de resposta curta
sobre os dereitos e os deberes das
persoas consumidoras

2,0

TOTAL

15,0

5. Minimos exixibles para alcanzar a avaliacion positiva e os criterios de cualificacion

actividades e desenvolver.

Os minimos esixibles de cada un dos RA son os seguintes:

MINIMOS ESIXIBLES PARA ACADAR A AVALIACION POSITIVA
Os minimos para acadar a avaliacion positiva no presente médulo evidenciaran a consecucién de todos os resultados de aprendizaxe dun xeito equilibrado e cun grado de participacion activa nos traballos e
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RA1. Caracteriza o marketing turistico e recofiece os seus elementos basicos.

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

CA1.3 - Valorouse a importancia dos instrumentos do marketing.

CA1.4 - Definironse os factores e os criterios eficaces para orientar o mérketing cara as persoas consumidoras.
CA1.5 - Analizaronse as tendencias do méarketing en turismo.

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

CA1.8 - Describironse 0s conceptos, as definicions e os instrumentos basicos do marketing turistico.

CA1.9 - Compararonse as estruturas e os enfoques de direccion de marketing.

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

RA2. Interpreta a segmentacion do mercado e o posicionamento do produto ou do servizo, e recofiece datos cuantitativos e cualitativos.
CA2.1 - Conceptualizouse e clasificouse a segmentacion de mercado.

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

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

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

CA2.7 - Identificouse o posicionamento do produto no mercado.

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

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

CA3.1 - Identificaronse os elementos do marketing mix.

CA3.3 - Analizaronse os elementos € os niveis do produto, asi como a aplicacién 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.

CAZ3.6 - Calcularonse os prezos mediante a fixacion 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 - Recofieceuse a importancia dos sistemas de distribucion global e o seu impacto na industria turistica.

CA3.9 - Recofieceuse a importancia da publicidade, das relacidns publicas, da promocion de vendas e do merchandising no sector turistico.

RA4. Aplica as novas tecnoloxias no marketing turistico e analiza as stas aplicacions e as suas oportunidades no desenvolvemento de politicas do devandito marketing.
CA4.1 Caracterizaronse as novas tecnoloxias e 0 seu uso.
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CA4.2 - Identificaronse as aplicacions das novas tecnoloxias en marketing.

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

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

CA4.6 Recofieceuse a aplicacion dunha base de datos para a investigacidn comercial e para crear unha vantaxe competitiva.
CA4.7 Determinéronse os factores que inflien no marketing directo.

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

RAS. Caracteriza o plan de méarketing en relacién cos tipos de empresa e cos productos ou servizos.

CA5.1 - Conceptualizouse a planificaciéon 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 mérketing nunha empresa turistica.

CA5.5 - Identificaronse os principais factores do contorno con incidencia no plan de marketing.

CA5.6 - Analizouse a competencia e o potencial de mercado.

CA5.7 - Realizar o plan de accion, coas suas estratexias € 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.
CA5.11 - Valoraronse as implicacions ambientais da posta en practica dun plan de marketing proposto.

RAB. Recofiece o proceso de decision de compra das persoas consumidoras e analiza as stias motivacions e as suas necesidades.

CAGB.1 - Identificaronse as necesidades e as motivacions da poboacion consumidora de produtos e servizos turisticos.

CAB.2 - Identificaronse as fases do proceso de decision de compra nas persoas.

CAB.4 - Analizouse o impacto psicosocial do marketing, da publicidade e das relaciéns publicas, e a sta incidencia no proceso de compra.
CAB.5 Caracterizaronse os puntos clave no proceso de poscompra e as oportunidades de fidelizacion.

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

RA?7. Caracteriza os criterios do movemento de defensa dos dereitos da poboacién consumidora ("consumerismo”) en relacion coa sociedade, co marketing e coa ética.
CAT7.2 - Identificouse a orixe do consumerismo € a sta evolucion en Espaiia.

CAT7.3 Realizéronse estudos para analizar a reaccion das empresas ante esta situacion.

CAT7.4 - Determinouse a resposta das empresas € da sociedade, e establecéronse uns principios éticos.

CAT7.5 - Identificouse a normativa que protexe a poboacién consumidora en Galicia, en Espafia € na Unién Europea.
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CA7.6 - Analizaronse os dereitos e os deberes das persoas consumidoras.

CRITERIOS DE CUALIFICACION

Ao longo de todo 0 médulo levarase a cabo un proceso de avaliacidn continua e integral do alumno que proporcionara informacion sobre a marcha da aprendizaxe, este seguimento farase diariamente tanto de xeito
individualizado como nas relaciéns interpersoais e traballo en grupo segundo os criterios de avaliacion contidos nas distintas unidades didacticas.

A cualificacion trimestral seré a media ponderada de todas as unidades didacticas impartidas e calificadas nese periodo. Podera ser de 1 a 10 puntos, sen decimais, redondeada a unidade mais proxima, sendo
necesarios 5 puntos para acadar unha avaliacion positiva no trimestre.

As unidades didacticas avaliaranse unha vez impartidas e sempre de acordo cos criterios de avaliacién. Cada tarefa de avaliacion cualificarase en base a 10 puntos. Esa nota ponderarase segundo o peso outorgado
a cada instrumento na programacién didactica.

A puntuacién de cada unidade didactica calcularase como suma das puntuacions obtidas nos instrumentos de avaliacion de cada unidade didactica definidos coma probas escritas, e taboas de indicadores para
listas de cotexos e outros. A nota minima en cada proba sera 4, pero a media aritmética de todas as probas ten que der coma minimo 5.

Os criterios de avaliacién e cualificacion das distintas actividades e traballos sera aportado pola profesora no momento da entrega das instrucciéns para a sua realizacion.

A non entrega dalgunha actividade ou a entrega fora da data prevista nas instruccions supora que o alumno/a non acade a avaliacion positiva.

CUALIFICACION FINAL DE MODULO

A cualificacion acadada na avaliacién final calcurarase mediante a media ponderada de todas as unidades didacticas impartidas no curso segundo o peso asinado a cada unha, tal e como se detalla no apartado 3
desta programacion . O médulo sera calificado de 1 a 10 puntos, sen decimais, redondeado a unidade mas préxima, sendo necesarios como minimo 5 puntos para superar o0 médulo.

REFORZO AO LONGO DO CURSO
No caso de alumnos/as que tefian unha puntuacion inferior a un catro sobre dez en algtn instrumento de avaliacién, poderanse ou non, establecer medidas de reforzo educativo. A cualificacion destas probas de
reforzo nunca se valoraran cunha nota superior a 5 sobre 10.

6. Procedemento para a recuperacion das partes non superadas
6.a) Procedemento para definir as actividades de recuperacion

Terase en conta a Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliacion e a acreditacion académica do alumnado das ensinanzas de formacion profesional inicial.

Artigo 29.2 "Entre a terceira avaliacién parcial e a avaliacion final deixarase un periodo non superior a tres semanas que, entre outras actividades, se destinara a realizacion de actividades de recuperacién dos
modulos pendentes”

Artigo 29.3 Para o alumnado que tefia modulos pendentes logo de realizada a terceira avaliacion parcial, 0 equipo docente realizara un informe de avaliacion individualizado que debe servir de base para o desefio
das correspondentes actividades de recuperacion. A cualificacion definitiva destes mddulos farase efectiva na avaliacion final de modulos.
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Polo tanto, o alumnado que non supere 0s minimos esixibles nunha avaliacion podera realizar unha proba de recuperacién no periodo indicado para a mesma. A recuperacién consistira nunha proba sobre 0s
contidos tedrico-practicos da avaliacién non superada e a entrega das tarefas e/ou traballos non entregados no seu momento, de selo caso. A cualificacion positiva destas tarefas sera dun maximo de 5 puntos. Non
se faran probas de recuperacion para subir nota.

As actividades de recuperacion debera presentarse todo o alumnado que non se presentou s probas parciais ou que non superou algunha delas.

6.b) Procedemento para definir a proba de avaliacién extraordinaria para o alumnado con perda de dereito a avaliacién continua

Terase en conta a Orde do 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliacion e a acreditacién académica do alumnado das ensinanzas de formacion profesional inicial, no seus articulos 25.4 y
25.5.

4. O profesorado podera non permitir a realizacion de determinadas actividades aos alumnos e &s alumnas que perdesen o dereito & avaliacién continua, sempre que poidan implicar algin tipo de risco para si
mesmos, o resto do grupo ou as instalacions.

5. O alumnado que perdese o dereito a avaliacion continua co cal, por razéns de inasistencia reiterada, non sexa posible utilizar os instrumentos de avaliacion previstos inicialmente para cada médulo profesional,
tera dereito a realizar unha proba extraordinaria de avaliacion previa 4 avaliacion final de mddulos correspondente.

Ademais do establecido na Resolucién do 24 de xullo de 2018, da Direccidn Xeral de Educacion, Formacion Profesional e Innovacion Educativa, pola que se ditan instruciéns para o desenvolvemento dos ciclos
formativos de formacién profesional do sistema educativo no curso 2019/20.

Cuarto. Perda do dereito & avaliacion continua

1. Conforme se determina no artigo 25 da Orde do 12 de xullo de 2011, o numero de faltas que implica a perda do dereito & avaliacion continua nun determinado médulo sera do 10 % respecto da sua duracién total.
Para os efectos de determinacion da perda do dereito & avaliacién continua, o profesorado valorara as circunstancias persoais e laborais do alumno ou da alumna na xustificacion desas faltas, cuxa aceptacion sera
acorde co establecido no correspondente regulamento de réxime interior do centro.

Para tales efectos e con caracter previo, 0 centro enviara un apercibimento ao alumno ou & alumna cando as faltas de asistencia inxustificadas, consonte o anterior, nun determinado médulo superen o 6 % respecto
da sua duracion total. Nel indicarase que perdera o dereito a avaliacion continua no mddulo de acumular un 10 % de inasistencias inxustificadas con respecto & sua duracién total. Cando as faltas de asistencia
alcancen a citada porcentaxe comunicarase a perda do dereito & avaliacion continua. En caso de que se produza a perda do dereito & avaliacion continua, na secretaria do centro debera quedar constancia do
apercibimento e da comunicacion da perda do dereito a avaliacidn continua.

3. O alumnado que perdese o dereito & avaliacion continua nun determinado médulo tera dereito a unha proba final extraordinaria previa a
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avaliacion final de modulos correspondente, de acordo co establecido no artigo 25.5 da Orde do 12 de xullo de 2011.

PROCEDEMENTO:

A valoracion da adquisicion dos resultados de aprendizaxe do médulo profesional levarase a cabo a través da realizacién dunha proba

tedrica que versara sobre unha mostra suficientemente significativa dos criterios de avaliacion. A proba realizarase no mes de xufio, ee para aprobar deberan obter unha puntuacién igual ou superior a cinco
puntos.

7. Procedemento sobre o seguimento da programacion e a avaliacién da propia practica docente

Avaliacion mensual. Seguimento unidade a unidade.

Tal e como se reflicte na Orde de avaliacion no seu artigo 23, cada departamento realizara cunha frecuencia minima mensual o seguimento das programacions de cada médulo, indicando grao de cumprimento e
xustificacion razoada no caso de desviacions. Ademais, cumpre revisar a programacion ao inicio de cada curso asi coma entregar unha memoria final.

Para o seguimento e revisidn mensual da programacion empregarase a plataforma de xestién das programacions
(www.edu.xunta.es/programacions). De ser o caso, entregarase copia do seguimento mensual da programacion, na reunién convocada polo departamento para tal efecto.

Para a memoria final do médulo, empregarase o modelo proporcionado pola xefatura de estudos ao final do curso (MD.75.PR0O.04) do procedemento da Programacién (PR.75.PRO.01).

A avaliacién da propia practica docente efectuarase a través das correspondentes enquisas ao alumnado, asi como a través da comunicacion continua profesor-alumnado.

8. Medidas de atencion a diversidade

8.a) Procedemento para a realizacion da avaliacidn inicial

Segundo o artigo 28. Avaliciacion inicial, da Orden 12 de xullo de 2011 pola que se regulan o desenvolvemento, a avaliacion e a acreditacion académica do alumnado das ensinazas de formacién profesional inicial,
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ao comenzo das actividades do curso académico, o equipo docente realizara unha sesion de avaliacion inicial do alumnado, que tera por obxeto cofiecer as caracteristicas e a formacion previa de cada alumno e de
cada alumna, asi como as sUas capacidades. Asi mesmo, debera servir para orientar e situar o alumnado en relacion co perfil profesional correspondente.

Para a sua aplicacién empregaranse:

- Cuestionario de avaliacion inicial do alumnado. Os indicadores deste cuestionario son: datos personales, nivel de estudos realizados,

interese na realizacion do médulo, informacion sobre o contido do mesmo, grao de experiencia, expectativas sobre o médulo. Incliense cuestions como actividades profesionais realizadas no sector e outras que se
consideren relevantes. Este cuestionario sera entregado ao alumnado pola persoa que exerce a titoria

- Cuestionario de avaliacion inicial de cofiecementos previos do médulo. Baseado nos contidos do médulo, tamén poderase formular

cuestions sobre cofiecementos previos que o alumnado precisa para un correcto desenvolvento das actividades de ensino aprendizaxe.

Ademais, reunido todo o profesorado do ciclo, levantarase acta de avaliacion, co fin de proporcionar a informacion pertinente sobre a situacién do grupo de alumnos/as que estan a iniciar esta etapa do seu proceso
formativo, e de axustar, desde un principio, a actuacién educativa s necesidades do grupo.

8.b) Medidas de reforzo educativo para o alumnado que non responda globalmente aos obxectivos programados

O caracter continuo da avaliacién debe permitir, a deteccion precoz das posibles dificultades na adquisicién dos contidos por parte do alumnado e, en consecuencia, promover a identificacién dos aspectos do
proceso que provocan estas dificultades e a adopcién das medidas oportunas.

Cando a analise da marcha dun estudante determine dificultades para o seguimento, darase un apoio educativo personalizado determinando aqueles contidos nos que ten mais dificultades propofiendo traballos e
actividades de reforzo que lle permitan acadar as capacidades terminais asociados aos contidos minimos propostos nesta programacion didactica.

9. Aspectos transversais

9.a) Programacion da educacion en valores

E importante sinalar que ao longo do médulo traballarase coa educacién en valores non s6 a través de actitudes recollidas no curriculo do médulo, senn a través dos distintos contidos. Destacamos:
-Educacién moral e civica: incorporada & programacion dende os contidos actitudinais e valorada no desempefio das tarefas individuais e grupais nas que participa cada alumno coma expresion do respeto s
normas, aos companeiros e aos docentes, ao seu traballo, as instalaciéns e aos materiais.
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-Educacion para a paz: incorporada & programacion coma unha actividade que fomenta o cofiecemento intercultural como pilar basico da paz, a través do cofiecemento das peculiaridades das materias primas
alimentarias, elaboracions...de cada cultura.

-Educacion para a igualdade de oportunidades entre ambos sexos: a distribucién de tarefas e a participacién na toma de decisions farase

evitando a materializacion dos roles tradicionais home-muller.

-Educacion para & saude: estes aspectos estan presentes na programacion do mddulo o través da practica de comportamentos responsables nos &mbitos da saude, a hixiene e a seguridade no desenvolvemento
dos procesos do modulo.

-Educacion ambiental: terase en conta ao longo de toda a programacién, recollendo as bases fundamentais para levar a cabo unha producion sostible.

-Educacién do consumidor: a educacién como consumidores € consustancial ao curriculo formativo do ciclo superior de "Xestién de aloxamentos turisticos" xa que todos somos consumidores e 0 cofiecemento
técnico que adquire o alumnado permitelles

facer un consumo consciente e responsable que aplicaran a outro tipo de produtos/servizos.

-Posta en valor do patrimonio cultural de Galicia: atendendo os obxectivos anuais que desenvolve o Plan funcional e Estratéxico do Centro, concretamente:

-Potenciar a conservacion do patrimonio cultural e facilitar a relacion do alumnado cos seus maiores para que poidan empaparse do universo cultural que atesouran e asi contribuir & conservacién de tradicions,
técnicas, usos, costumes e saberes.

-Situar o galego como instrumento basico de difusidn da cultura de Galicia e da cultura universal en todos os niveis e areas educativas.

-Facilitar a plena integracién lingiistica dos alumnos e alumnas procedentes de féra de Galicia.

-Fomento do Plurilingliismo.

Atendendo aos obxectivos anuais que desenvolve o Plan funcional e Estratéxico do Centro, concretamente:

-Incrementar as competencias do alumnado en linguas estranxeiras.

Tentarase impregnar de funcionalidade cada unha das actividades que realicemos, contextualizandoas -sempre que sexa posible- no propio contorno socioecondmico.

Tentarase tamén orientar as actividades de ensino aprendizaxe dende unha perspectiva integral € de xénero, que contriblia a previr todo tipo de situaciéns de violencia, e en particular a de xénero.

9.b) Actividades complementarias e extraescolares

- Conferencias e charlas especializadas en marketing turistico.

- Visitas a diferentes establecementos turisticos para cofiecer a stia organizacion e funcionamento.
- Asistencia a feiras e eventos nacionais de turismo.

- Actividades coordinadas cos outros modulos do ciclo.
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10.0utros apartados

10.1) Coordinacién

thCIB

Posibilidade de coordinacion de actividades con outros modulos dos ciclos
pertencentes as familias profesionais de" Hostalaria € Turismo" e de" Industrias Alimentarias”.

_48 -




