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Programación

1. Introducción y presentación de la guía
El presente documento es una guía didáctica del módulo profesional de “Marketing turístico”, módulo impartido en el primer curso de las enseñanzas conducentes a la obtención del título de diferentes ciclos formativos de grado superior de la familia profesional de Hostelería y Turismo, concretamente los  títulos de Técnico Superior en Gestión de Alojamientos Turísticos, Técnico Superior en Guía, Información y Asistencia Turísticas y Técnico Superior en Agencias de Viajes y Gestión de Eventos.
La principal normativa de referencia para la elaboración de esta guía didáctica son los reales decretos por los que se establecen los títulos. Estos reales decretos, de ámbito nacional, han de ser completados por las respectivas normativas que concretan estas enseñanzas en las diferentes Comunidades Autónomas y que, como es obvio, no van a ser tomadas en consideración en este documento. Los reales decretos para cada uno de los ciclos formativos son los siguientes:

· Real Decreto 1255/2009, de 24 de julio, por el que se establece el título de Técnico Superior en Guía, Información y Asistencia Turísticas y se fijan sus enseñanzas mínimas.
· Real Decreto 1254/2009, de 24 de julio, por el que se establece el título de Técnico Superior en Agencias de Viajes y Gestión de Eventos y se fijan sus enseñanzas mínimas.

· Real Decreto 1686/2007, de 14 de diciembre, por el que se establece el título de Técnico Superior en Gestión de Alojamientos Turísticos y se fijan sus enseñanzas mínimas.

La guía del profesor del módulo  Marketing Turístico se ha elaborado con el objetivo de prestar al profesor que imparte la materia, una propuesta didáctica de apoyo pedagógico para el desarrollo de su función docente.

Las funciones que la programación presenta son las siguientes:

· Planificar el  proceso de enseñanza y aprendizaje que se desarrolla en el aula.

· Asegurar la coherencia entre las intenciones educativas de un centro y la práctica docente.
· Proporcionar elementos curriculares del ciclo formativo para el análisis, revisión y evaluación del proyecto.
Este documento, una vez concretado por el docente, debe ser una poderosa herramienta que articule, para un grupo de alumnos, el proceso de enseñanza-aprendizaje durante el desarrollo del módulo profesional.
2. Competencia general del módulo profesional de marketing turístico
Los ciclos formativos en los que se imparte el módulo de “Marketing turístico” tienen una duración de 2.000 horas, cursándose en dos cursos escolares, el primero de ellos de permanencia en el centro educativo, mientras que el segundo consta de una primera parte en el centro educativo y una segunda de realización del módulo de Formación en Centros de Trabajo y la realización del Proyecto empresarial del sector de que se trate.

El alumno que curse todas las enseñanzas del ciclo formativo adquirirá una competencia general que será diferente dependiendo del ciclo formativo de que se trate. Son las siguientes:

· Competencia general del ciclo formativo de Gestión de Alojamientos Turísticos: “organizar y controlar establecimientos de alojamiento turístico, aplicando las políticas empresariales establecidas, controlando objetivos de los diferentes departamentos, acciones comerciales y los resultados económicos del establecimiento, prestando el servicio en el área de alojamiento y asegurando la satisfacción del cliente”. 

· Competencia general del ciclo formativo de Agencias de Viajes y Gestión de Eventos: “programar y realizar viajes combinados y todo tipo de eventos, vender servicios turísticos en agencias de viajes y a través de otras unidades de distribución, proponiendo acciones para el desarrollo de sus programas de marketing y asegurando la satisfacción de los clientes”.
· Competencia general del ciclo formativo de Guía, Información y Asistencia Turísticas: “planificar, promocionar e informar sobre destinos turísticos de base territorial, guiando y asistiendo a viajeros y clientes en los mismos, así como en terminales, medios de transporte, eventos y otros destinos turísticos”
 3. Competencias profesionales, personales y sociales del  módulo 
 Las competencias son características que tiene que poseer el trabajador que debe ser capaz de desempeñar su actividad con una serie de cualidades, como, entre otras, la autonomía, la  capacidad para el trabajo en equipo, la flexibilidad mental, la habilidad para el manejo de las relaciones interpersonales, el compromiso ético, el aprendizaje autónomo, la adaptación a nuevas situaciones, la creatividad y el liderazgo.
Los reales decretos que establecen los diferentes ciclos formativos incluyen una serie de competencias profesionales, personales y sociales. Estas son las competencias que el alumno tiene que desarrollar, propias del sector productivo y la actividad principal a realizar por el alumno que finalice el ciclo formativo. 
Cada uno de los ciclos formativos trata de alcanzar diferentes competencias profesionales, personales y sociales.
 En el ciclo formativo de Gestión de Alojamientos Turísticos son las siguientes:
· Detectar oportunidades de negocio y nuevos mercados, y aplicar métodos innovadores, analizando las alternativas de inversión y financiación ligadas a ellos.

· Analizar el mercado y comercializar el producto base propio del alojamiento, así como los servicios y productos complementarios, gestionando las reservas con criterios de eficiencia empresarial.
En el ciclo formativo  de Guía, Información y Asistencia Turísticas, las siguientes:

· Estudiar el potencial de las diferentes áreas territoriales y del mercado turístico de la zona y detectar las ayudas institucionales existentes, analizando la información necesaria a fin de promocionarlos como destino.

· Diseñar y modificar los productos turísticos de base territorial para satisfacer las expectativas de la demanda turística y rentabilizar los recursos y la oferta de servicios del entorno.

· Proponer acciones de promoción y comercialización de los destinos turísticos con vista a su lanzamiento o consolidación, fijando los precios adecuados.

Por último,  el ciclo formativo  de Agencias de Viajes y Gestión de Eventos, ayuda a alcanzar las siguientes:

· Analizar el mercado turístico para conocer las necesidades de los consumidores, las estrategias de los competidores y la evolución del sector, con objeto de encontrar oportunidades de negocio.

· Programar y ofertar viajes combinados y otros servicios turísticos complejos que se adecúen en calidad, tiempo y precios a las demandas del cliente.

· Programar y ofertar servicios para congresos, convenciones, ferias y otros eventos, que se adecúen a las expectativas y necesidades de los clientes.

· Asesorar y proponer al cliente diferentes alternativas de servicios turísticos y análogos, interpretando sus solicitudes y calibrando sus necesidades, para cubrir sus expectativas.

A la consecución de estas competencias básicas, profesionales, personales y sociales está encaminada esta programación didáctica.
4. OBJETIVOS GENERALES
Los objetivos constituyen la guía hacia la que se va a orientar la acción educativa, muestran lo que se pretende alcanzar con el desarrollo del proceso de enseñanza aprendizaje.

En Formación Profesional Específica se pueden distinguir diferentes niveles de objetivos. Los primeros de ellos son los objetivos generales de ciclo que están establecidos por normativa para cada ciclo formativo y que van a ser alcanzados en parte por cada módulo profesional de los que los componen. Los objetivos generales de ciclo a alcanzar por el módulo profesional de Marketing turístico para cada uno de los ciclos formativos se muestran en el siguiente cuadro:
	Ciclo formativo Gestión de Alojamientos Turísticos

	Objetivo general c) Analizar el mercado y comercializar el producto base propio del alojamiento, así como los servicios y productos complementarios, gestionando las reservas con criterios de eficiencia empresarial.

	Ciclo formativo Agencias de viajes y gestión de eventos

	Objetivo general a) Analizar el mercado turístico para conocer las necesidades de los consumidores, las estrategias
de los competidores y la evolución del sector, con objeto de encontrar oportunidades de negocio.

	Ciclo formativo Guía, Información y Asistencia Turísticas

	Objetivo general a) Estudiar el potencial de las diferentes áreas territoriales y del mercado turístico de la zona y detectar las ayudas institucionales existentes, analizando la información necesaria a fin de promocionarlos como destino.


5. Temporalización
Otro de los aspectos a tratar en esta guía, es la utilización que se haga del tiempo a lo largo del desarrollo del módulo. Los ciclos formativos en que se incluye el módulo profesional constan de 2.000 horas, pero en cada una de las Comunidades Autónomas se le ha dado una duración diferente al módulo profesional que estamos programando. Por ello, no se ofrece una única propuesta para este apartado, sino que tendrá que ser el profesor el que la desarrolle, en función del número de horas fijadas en su Comunidad.

6. Metodología
a) Orientaciones pedagógicas 

b) Principios metodológicos generales

c) Métodos de enseñanza

d) Las actividades de enseñanza-aprendizaje
Una vez fijadas las metas y establecidos los instrumentos con los que alcanzarlas, el docente ha de prever el camino que mejor llevará a la consecución de las mismas. Esto se hará a través de la metodología de la programación. 

La metodología hace referencia a los criterios y decisiones que organizan la acción didáctica y comprende diversos aspectos: orientaciones pedagógicas, principios metodológicos, papel que juega el docente, papel del alumnado... 

a) Orientaciones pedagógicas 

A continuación se muestran las orientaciones pedagógicas del módulo de “Marketing turístico” que recoge la normativa reguladora de los diferentes ciclos formativos
Este módulo profesional tiene como finalidad la adquisición de competencias básicas e iniciales en el ámbito profesional turístico, por lo que se refiere a temas de introducción y aplicación de conceptos y criterios específicos del marketing.

Se desarrollan en él aspectos relacionados con los modelos básicos de marketing y las técnicas más empleadas en turismo desde una óptica científica y mostrándolos en su aplicación real y práctica. 


Las actividades profesionales asociadas a esta función se aplican en:

- Los planes de marketing.

- Tareas de comercialización y comunicación de los productos.

- Aumentar el número de visitantes, reservas y ventas. 

Las líneas de actuación en el proceso de enseñanza-aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos del módulo versarán sobre:
- Descripción, variedades, características de los distintos vocablos del marketing y   diferenciación de conceptos.
- La descripción, acopio de documentación necesaria, aplicación de fases, entre otras, para elaborar un folleto.
- Las fases necesarias y las pautas a seguir para elaborar un plan de marketing y para presentarlo.
-  La aplicación de las nuevas fórmulas de marketing adaptadas a las tendencias más actuales.
b) Principios metodológicos generales

En primer lugar todo planteamiento metodológico en relación con la formación profesional específica debe estar orientado a favorecer en el alumnado la integración de los contenidos científicos, tecnológicos y organizativos, la capacidad de autoaprendizaje y la capacidad de trabajo en equipo.

Además de estas grandes orientaciones didácticas existen otros principios de desarrollo de toda actividad educativa cuya aplicación resulta muy importante en el terreno de la formación profesional específica, como son el desarrollo de las capacidades creativas y del espíritu crítico que mediante una metodología activa asegure la participación e integración del alumnado en los procesos de enseñanza y aprendizaje, principio vinculado al de la necesidad de capacitarlo para el autoaprendizaje. Es igualmente importante la utilización sistemática de recursos técnicos y la integración del alumnado en la dinámica general del proceso de formación.

Todos los módulos profesionales de formación en centro educativo deben ser teóricos-prácticos, lo que implica que la teoría y la práctica, como aspectos de un mismo proceso de enseñanza-aprendizaje, deben constituir un proceso continuo que facilite la realización de las actividades que lleve a cabo el alumnado. 

La metodología didáctica debe adaptarse, no sólo a las peculiaridades colectivas del grupo-clase, sino también a las peculiaridades individuales de cada alumno o alumna, todo ello de acuerdo con el principio de desarrollo de la actividad educativa relativo a la formación personalizada.

Las líneas metodológicas generales se podrían aunar en lo que normalmente se conoce como Metodología Activa, donde sea el alumno el máximo protagonista, y donde la relación profesor alumno sea lo más comunicativa posible, para lo cual se potenciará sobre todo la imagen del alumno no como receptor pasivo sino como participante crítico, y la del profesor, no solo como presentador y evaluador sino también como coordinador y animador. Se fomentará la posibilidad del descubrimiento por parte del alumno, evitando la presentación de soluciones únicas y exclusivas a los problemas o soluciones planteadas por el profesor.

Se potenciará la participación del alumno en el diseño de las actividades a realizar en el aula, con el objetivo de que el alumno sepa intervenir activamente en procesos de decisión compartida, desarrollando un espíritu crítico constructivo y aportando soluciones alternativas.
c) Métodos de enseñanza
Los métodos previstos para el desarrollo de las clases del módulo de “Marketing Turístico” son los siguientes:
1.- Método expositivo: con una introducción del tema, para activar los conocimientos previos, ha de constar de ejemplos, comparaciones, aplicaciones, etc. que ayuden a la comprensión de las Unidades de Trabajo.  Se combina con el método interrogativo.
2.- Método interrogativo: para averiguar los conocimientos previos de los alumnos y que éstos estén continuamente estimulados, facilitándoles de esta forma la asimilación.
3.- Método de descubrimiento: se aplicará en aquellas unidades que lo necesiten, haciendo que sean los propios alumnos quienes obtengan información, la analicen, y lleguen a conclusiones. Con este método se intenta favorecer la acción creadora y libre del alumnado, al mismo tiempo que se sientan motivados y empiecen a tener contacto directo con la realidad .Mediante este método, el alumno será el responsable de construir sus propios conocimientos a través de una labor de investigación y contacto con hechos reales y experiencias propias y del grupo de compañeros con los que trabaja.
4.- Método demostrativo. El contenido se transmite en función de la práctica, por la que el docente pretende enseñar al alumnado el procedimiento de realización de una tarea mostrándole visiblemente cómo se ejecuta, los trucos que facilitarán el trabajo, etc. 

 No hay un método mejor que otro, sino que dependerá de la situación, y, sobre todo, del contenido que se esté trabajando en cada momento.

d) Las actividades de enseñanza-aprendizaje
Las actividades de enseñanza-aprendizaje son procesos organizados en los que actúan profesor y alumno y se realizan para que este último alcance los objetivos fijados.

Al igual que existen diferentes tipos de objetivos, métodos, contenidos, etc., con las actividades ocurre algo parecido, dependiendo cuál sea el objetivo perseguido por el docente en cada momento, empleará un tipo de actividad u otro.

En el desarrollo de las unidades didácticas, se han previsto distintos tipos de actividades. Son las siguientes:

- “Actividades propuestas”. En los temas se incluyen actividades propuestas que pretenden ser motivadoras del aprendizaje y obtener información sobre el nivel de comprensión del  alumno.

- “Actividades resueltas”. Son actividades en las que se trabajan los contenidos objeto de cada unidad con el objetivo de dar respuesta a temas que necesitan refuerzo.
- “Actividades de enseñanza- aprendizaje: de comprobación, aplicación y ampliación”. Son actividades que buscan diferentes finalidades: constatar la calidad del aprendizaje logrado por el alumno, contrastar lo alcanzado con los objetivos que se perseguían, verificar que se ha entendido y  asimilado el tema, detectar carencias, resumir  parte de lo estudiado en el tema,  reforzar el aprendizaje de los conocimientos estudiados a lo largo de la unidad didáctica,  ampliar parte de esos conocimientos, haciendo que el alumnos construya  su propio aprendizaje, etc.
El diseño de estos tres tipos de actividades se ha realizado teniendo en cuenta unos principios básicos, que son los siguientes:

· Fomentar el uso de las nuevas tecnologías en aquellas actividades en las que fuese necesario.

· Mostrar la necesidad de actualización de determinados contenidos de los temas (estadísticas, tendencias, etc.).
· Que el alumno adapte los conocimientos generales trabajados en el tema a la comunidad autónoma, provincia o localidad en la que va a desarrollar su actividad laboral.

· Búsqueda de información utilizando fuentes de información solventes y discriminando y seleccionando la más adecuada, actualizada y veraz.
· Uso de lecturas de medios de comunicación de máxima actualidad, que conecte al alumno con la realidad del mundo que le rodea.

· Proporcionar información sobre empresas e ideas innovadoras que fomente la creatividad del alumno.

Se recuerda al lector que junto con el libro y esta guía didáctica, la editorial proporciona un solucionario de todas las actividades que se plantean en el manual.
7. Recursos didácticos
En el desarrollo del proceso de enseñanza-aprendizaje, si solo se contase con la participación del profesor y el alumnado, sin ningún medio o instrumento, dicho proceso no sería tan exitoso como si se hiciese uso de una serie de medios, tales como libro de texto, pizarra, ordenadores, etc.

Todos estos materiales enriquecen el proceso de enseñanza-aprendizaje y por tanto, como el resto de componentes de una programación, han de ser tenidos en cuenta:
· Libro de texto.

· Pizarra.
· Ordenadores instalados en red 

· Impresora de alta resolución

· Cañón de proyección

· Pantalla desplegable

· Conexión a Internet

· Modelos informáticos de gestión de destinos turísticos

· Mapas digitales para la promoción del destino

· Licencia de GDS, LDS y de proveedores de servicios turísticos

· Archivadores, estanterías, material diverso de oficina

· Material impreso: Mapas turísticos, folletos de diferentes zonas turísticas y otros

· Guías de viajes de España, Europa y resto del mundo

· Folletos de información turística de distintas CCAA y resto de países

· Prensa general y especializada del sector turístico
8. Evaluación
Todo proceso de planificación requiere un control del mismo para ver cómo se está desarrollando, detectar posibles errores y mejorar en futuras actuaciones. La guía didáctica no podía ser menos y, por tanto, también incluye ese apartado de “comprobación” que no es otro que la evaluación.

 La evaluación se debe realizar en diferentes momentos, en el momento inicial del proceso de enseñanza aprendizaje, cuando se desarrolla el proceso de enseñanza aprendizaje y al final del proceso. Esto da lugar a varios tipos de evaluación:

· Evaluación inicial. A través de esta se intentará descubrir de qué conocimientos parte el alumno al comienzo del módulo profesional y al principio de cada unidad didáctica. 

· Evaluación continua. Va a presidir todo el proceso de evaluación, no podemos olvidar que en formación profesional, nuestra normativa fija que la evaluación tiene que ser continua. Consiste en que el alumno está evaluándose diaria y constantemente, pero no como una sucesión ininterrumpida de “exámenes”, sino como un proceso de observación y anotación diario. Para ello, se deberán utilizar diferentes instrumentos de evaluación. Son los siguientes: 

· El cuaderno del profesor, donde se anotará todo lo observado de lo que va  realizando  el alumno, como actividades diarias, preguntas importantes, dudas y apreciación de deficiencias.

· Pruebas orales/escritas.  Se realizarán periódicamente diversas pruebas orales/escritas para comprobar y evaluar la adquisición y el aprendizaje de los contenidos.

· Actividades/trabajos prácticos, que serán una de las actividades de evaluación formativas más importantes. A la hora de hacer este tipo de actividades/trabajos, el alumnado debe conocer cuáles serán los criterios de calificación, lo que le servirá para estructurar el trabajo y por otro servirá de guía al profesor a la hora de calificar.  Se valorará la presentación, profundidad y coherencia de los trabajos realizados por el alumno, individualmente  o en grupo.
· Observación de la actitud y predisposición al trabajo. Se valorará la actitud del alumno frente a la materia impartida así como su comportamiento,  puntualidad, asistencia y participación en las actividades propuestas y su actitud de respeto hacia profesores y compañeros.
· Evaluación sumativa. Complementa a las anteriores y nos permite tomar decisiones sobre si el alumno debe o no superar el módulo profesional y, por tanto, promocionar, y nos muestra la evolución del alumno a lo largo del proceso de enseñanza aprendizaje. Esto se va a comprobar a través de diversos instrumentos como exámenes escritos, orales, etc.

Para esta evaluación sumativa, nos vamos a ayudar de unos criterios de calificación que deberán ser fijados por cada profesor teniendo en cuenta la naturaleza del módulo profesional y los objetivos del profesor que vaya a impartirlo.
9. Desarrollo de las unidades didácticas (resultados de aprendizaje, criterios de evaluación y contenidos 
Unidad didáctica nº 1
	CARACTERIZACIÓN DEL MARKETING TURÍSTICO

	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	1.- Caracteriza el marketing turístico reconociendo los elementos básicos que lo componen.


	a) Se ha justificado la importancia del marketing en el sector turístico. 
b) Se han diferenciado las peculiaridades del marketing de servicios en general y las propias del marketing turístico.
c) Se han descrito los conceptos, definiciones e instrumentos básicos del marketing turístico.
d) Se han diferenciado las etapas y la evolución del marketing.
e) Se ha valorado la importancia de los distintos instrumentos del marketing.
f) Se han definido los factores y criterios eficaces para orientar al marketing hacia el consumidor.
g) Se han comparado las diferentes estructuras y enfoques de dirección de marketing.
h) Se ha identificado la necesidad del marketing en la función comercial de la empresa turística.
i) Se han analizado las tendencias del marketing en Turismo.
	1.1.  Marketing. Concepto y terminología básica.
1.2. Marketing turístico. 

1.3. Características de los servicios y productos turísticos.

1.4. Evolución de la función del         marketing:      orientación hacia el consumidor.

1.5. Enfoques de la dirección del marketing

1.6. Tendencias y futuro del marketing.




Unidad didáctica nº 2
	SEGMENTACIÓN DE MERCADOS TURÍSTICOS

	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	2. Interpreta la segmentación del mercado y el posicionamiento del producto-servicio reconociendo datos cuantitativos y cualitativos.


	a) Se ha conceptualizado y clasificado la segmentación del mercado.
b) Se han analizado las variables de segmentación más utilizadas en turismo.
c) Se han definido los requisitos para que la segmentación sea efectiva.
d) Se ha reconocido la importancia de la segmentación para el diseño de la estrategia comercial de las empresas turísticas. 

 e) Se han identificado y valorado los diferentes segmentos de mercado y su atractivo en función del producto-servicio.
f) Se han definido las estrategias de cobertura de segmentos de mercado.
g) Se ha identificado el posicionamiento del producto en el mercado.
h) Se han valorado los instrumentos comerciales y su compatibilidad con los diferentes segmentos de mercado.
	2.1. Concepto de segmentación y su utilidad

2.2. Requisitos para que la segmentación sea efectiva.

2.3. Variables de segmentación más utilizadas en turismo.

2.4. Aplicación de la segmentación al diseño de la estrategia comercial de las empresas turísticas.

2.5. Tipos de estrategias de cobertura del mercado.

2.6. Instrumentos comerciales y compatibilidad de los segmentos.

2.7. Posicionamiento en el mercado.
2.8. Mapas perceptuales.

     


Unidad didáctica nº 3 
	MARKETING-MIX : LA GESTIÓN DEL PRODUCTO Y DEL PRECIO

	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	3. Identifica los elementos del marketing-mix reconociendo su aplicación en el sector turístico (el producto y el precio)
	a) Se han identificado los elementos del marketing mix. 

b) Se han identificado las etapas del ciclo de vida de un producto y su relación con la toma de decisiones estratégicas. 

c) Se han analizado los elementos y niveles del producto, así como la aplicación de un sistema de «servucción». 

d) Se han caracterizado las distintas políticas de marcas en el sector turístico y se ha valorado la importancia de diferenciar el producto.
 e)  Se ha valorado la importancia del precio y sus condicionantes como instrumento comercial en las empresas turísticas.

f) Se han calculado los precios mediante la fijación de métodos de precios idóneos para el sector turístico.
	3.1.Marketing-mix 

3.1.1. Concepto de marketing-mix 

3.1.2. Elementos del marketing-mix 
3.2. El producto-servicio y el producto-servicio turístico.

3.2.1. Concepto de producto 

3.2.2. Niveles del producto turístico. 

3.2.3. Elementos del producto turístico 

3.2.4. Servucción 

3.2.5. El ciclo de vida del producto y de los destinos turísticos 

3.2.6. Desarrollo y lanzamiento de los nuevos productos turísticos
3.2.7. Políticas de marcas en el sector turístico.

3.3 El precio.
3.3.1. Concepto de precio 

3.3.2. Importancia del precio 

3.3.3. Condicionantes del precio

3.3.4. Métodos de fi jación de precios .

3.3.5. Estrategias de precios en el sector Turístico

3.3.6. Yield Management


Unidad didáctica nº 4
MARKETING-MIX: LA GESTIÓN DE LA DISTRIBUCIÓN Y DE LA COMUNICACIÓN
	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	Identifica los elementos del marketing-mix reconociendo su aplicación en el sector turístico (la distribución y la comunicación).
	a) Se han identificado los canales de distribución/comercialización directa e indirecta en el sector turístico. 
b) Se ha reconocido la importancia de los sistemas de distribución global y su impacto en la industria turística. 
c) Se ha reconocido la importancia de la publicidad, las RR.PP., promoción de ventas y merchandising en el sector turístico. 
d) Se ha valorado la función de las ferias turísticas y otros encuentros profesionales como instrumentos de marketing estableciendo la diferencia con otras estrategias promocionales. 
	4.1. La distribución turística 
4.1.1. Concepto de distribución 

4.1.2. Funciones de la distribución 

4.1.3. Concepto de canal de distribución en el sector turístico.

4.1.4. Canales de distribución directa

e indirecta 

4.1.5. Selección de los canales de distribución

4.1.6. Estrategias de distribución 

4.1.7. Nuevas tendencias de los canales de distribución 

4.2. La comunicación turística.

4.2.1. Concepto de comunicación turística 

4.2.2. Funciones de la comunicación turística. 

4.2.3. La comunicación turística en el mix promocional o mix de comunicación 

4.2.4. Instrumentos o herramientas de comunicación en el sector turístico 



Unidad didáctica nº 5
	LAS NUEVAS TECNOLOGÍAS APLICADAS AL MARKETING TURÍSTICO

	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	Aplica las nuevas tecnologías en el marketing turístico analizando sus aplicaciones y oportunidades en el desarrollo de políticas de dicho marketing.
	a) Se han caracterizado las nuevas tecnologías y su utilización.

b) Se han identificado las aplicaciones de las nuevas tecnologías en marketing. 
c) Se ha valorado la utilización de la Red para comercializar productos-servicios turísticos.
 d) Se han utilizado las aplicaciones ofimáticas de base de datos. 
e) Se han reconocido la aplicación de una base de datos para la investigación comercial y para crear una ventaja competitiva.
 f) Se han determinado los factores que influyen en el marketing directo.
 g) Se ha establecido las pautas para el desarrollo de una estrategia de marketing directo combinado.
	5.1. Marketing en internet

5.1.1. Concepto y evolución del marketing en internet

5.1.2. Elementos y herramientas del marketing en internet
5.2. Marketing directo en turismo y nuevas tecnologías 

5.2.1. Características del marketing directo 

5.2.2. Objetivos de marketing directo 

5.2.3. Materiales soporte-herramientas

de marketing directo

5.2.4. Factores que influyen en su expansión
5.3. Bases de datos. 

5.3.1. Creación y mantenimiento de una base de datos 

5.3.2. Objetivos generales del desarrollo de una base de datos 

5.3.3. Legislación sobre protección de datos


Unidad didáctica nº 6
	 PLAN DE MARKETING

	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	Caracteriza el plan de marketing relacionándolo con los diversos tipos de empresa y productos-servicios.
	a) Se han descrito los elementos básicos que conforman el plan de marketing. 

b) Se ha valorado la importancia de un plan de marketing en una empresa turística. 
c) Se ha realizado el análisis de otros planes empresariales e institucionales relacionados con el plan de marketing. d) Se han identificado los principales factores del entorno con incidencia en el plan de marketing. 
e) Se ha analizado la competencia y el potencial de mercado. 
f) Se ha realizado el plan de acción, con sus estrategias y tácticas. 
g) Se han definido los recursos necesarios para establecer las estrategias propuestas y para la consecución de los objetivos del plan de marketing. 
h) Se ha realizado el control de cumplimiento y calidad del plan de marketing con las técnicas adquiridas. i) Se ha realizado la presentación del plan de marketing con las pautas establecidas y ante los responsables implicados. 
j) Se han valorado las implicaciones ambientales de la implementación de un plan de marketing propuesto. 
	6.1. Plan de marketing 
6.1.1. Concepto de plan de marketing.

6.1.2. Elementos del plan de marketing 

6.1.3. Finalidades del plan de marketing
6.2. Conexiones y relaciones con otros ámbitos de la empresa e instituciones
6.3. Fases del plan de marketing
6.3.1. Análisis y diagnóstico de la situación 

6.3.2. Segmentación y público objetivo 

6.3.3. Fijación de objetivos y cuota de venta 

6.3.4. Planes de acción: estrategias y tácticas 

6.3.5. Recursos necesarios para respaldar las estrategias y alcanzar los objetivos 

6.3.6. Seguimiento y control del plan de marketing
6.4. Presentación y promoción del plan de marketing 
6.5. Auditoría ambiental del plan

de marketing



Unidad didáctica nº 7
	 PROCESO DE DECISIÓN DE COMPRA

	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	Reconoce el proceso de decisión de compra de los consumidores analizando sus motivaciones y necesidades.
	a) Se han identificado las necesidades y motivaciones de los consumidores de productos-servicios turísticos. 

b) Se han identificado las fases del proceso de decisión de compra en el consumidor.
 c) Se han caracterizado los agentes implicados en el proceso de decisión de compra. 
d) Se ha analizado el impacto psicosocial del marketing, la publicidad y las relaciones públicas y su incidencia en el proceso de compra. 
e) Se han caracterizado los puntos clave en el proceso de postcompra y oportunidades de fidelización.
 f) Se han descrito y valorado la percepción y satisfacción de los consumidores mediante los procesos de control de calidad. 
	7.1. Necesidades y motivaciones de los consumidores 
7.2. Fases del proceso de decisión

de compra
7.3. Postcompra y fidelización
7.4. Tendencias de consumo 
7.5. Los nuevos consumidores en el sector turístico 
7.6. Herramientas de control de la calidad y la satisfacción del cliente. Implementación en empresas del sector

turístico 
7.6.1. Implementación de herramientas

para la calidad turística



Unidad didáctica nº 8
	EL CONSUMERISMO


	Resultados de aprendizaje
	Criterios de Evaluación
	Contenidos

	Caracteriza los criterios del «consumerismo» relacionándolos con sociedad, marketing y ética.
	a) Se han caracterizado las peculiaridades de las economías de mercado y sus críticas. 

b) Se han identificado el origen del consumerismo, así como su evolución en España.
 c) Se han realizado estudios para analizar la reacción de las empresas ante esta situación. 
d) Se ha determinado la respuesta de las empresas y de la sociedad y se establecen unos principios éticos.
 e) Se ha identificado la normativa que protege al consumidor en la U.E. y en España. 
f) Se han analizado los derechos y deberes de los consumidores. 


	8.1. Origen y causas del consumerismo.
8.1.1. Origen del movimiento consumerista.
8.1.2. Causas del consumerismo
8.2. Concepto y características del

consumerismo 

8.2.1. Concepto del consumerismo 

8.2.2. Características del consumerismo
8.3. La evolución en España del

consumerismo. 
8.4. La reacción de la empresa ante el consumerismo y su respuesta.
8.5. Normativa que regula al consumidor y sus derechos en la UE y en España: legislación genérica y específica 

8.5.1. Instituciones que protegen al consumidor en España
8.6. Derechos y deberes de los consumidores.

Reclamaciones 
8.6.1. Los derechos de los consumidores 

8.6.2. Los deberes de los consumidores. 

8.6.3. Reclamaciones
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