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Competencias

Competencias Generales

CG1 - Poseer y comprender conocimientos que posibiliten la realizacion de tareas de responsabilidad en el
ambito del turismo.

CG10 - Capacidad de innovacion.

CG11 - Adquisicién de habilidades comunicativas orales y escritas.

CG12 - Habilidades de aprendizaje que permitan al estudiante aprender de los problemas y le motiven a
seguir una formacion continua

CG13 - Motivacion por la calidad

CG14 - Capacidad de organizacion personal. Gestion del tiempo.

CG15 - Utilizacidén de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones.

CG2 - Capacidad de analisis y de sintesis.

CG3 - Capacidad de plantear y defender soluciones.

CG4 - Capacidad de hacer presupuestos, planes, programas y estrategias (organizacion y planificacion), en
el ambito del turismo

CG6 - Capacidad para trabajar en equipo.

CG7 - Adquirir y desarrollar una actitud emprendedora

CG8 - Capacidad para trabajar en entornos de presion.

CG9 - Potenciar un compromiso ético con el trabajo

Competencias Transversales

CT16 - Transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones.

CT2 - Aplicar los conocimientos a su trabajo y resolucion de problemas dentro de su area de estudio.
CT3 - Reunir e interpretar datos relevantes para emitir juicios

CT6 - Aprendizaje auténomo

Competencias Especificas

CE1 - Comprender los principios del turismo: su dimensién espacial, social, cultural, politica, laboral y
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Ueéonémica

CE16 - Convertir un problema empirico en un objeto de estudio y andlisis y elaborar conclusiones
CE2 - Analizar la dimensién econémica del turismo
CE27 - Tener una marcada orientacion de servicio al cliente

=z

Temas y contenidos

Breve descripcidon del contenido

Conocimiento global de la comunicacion comercial como herramienta del marketing mix en la
gestién turistica: planificacion publicitaria, promocion, relaciones publicas, asi como otras
herramientas de comunicacién como las basadas en las nuevas tecnologias. Principios basicos de la
atencion al cliente, psicologia y tipologia de clientes, interaccidn social en la prestacion de servicios,
habilidades sociales en la prestacion de servicios

Temario de la asignatura: PROGRAMA SINTETICO

Tema 1.- Introduccién a la comunicacion comercial en el contexto turistico

Contenido del tema: Descripcion del proceso de la comunicacion integral en marketing y analisis de
los objetivos generales de dicho proceso.

Tema 2. Conceptos basicos de la publicidad.

Contenido del tema: Estudio de los aspectos generales de la publicidad: concepto, sujetos,
consecuencias y aspectos sociales y legales.

Tema 3. Planificacién de medios publicitarios.

Contenido del tema: Descripcion del proceso de planificacion publicitaria: objetivos, medios y
soportes, agencias de publicidad, presupuesto y el plan de publicidad.

Tema 4. Marca e imagen del destino.

Contenido del tema: Analisis de la imagen de marca, elaboracién, funciones y tipos de marca
destino que se pueden desarrollar.

Tema 5. Promociones de ventas y Marketing directo.

Contenido del tema: Comprender la promocién de ventas como herramienta del mix de
comunicacién comercial, asi como el concepto de merchandising y la funcion del marketing directo
sus objetivos y medios que utiliza.

Tema 6. Las relaciones publicas y la venta personal.

Contenido del tema: Analisis de la funcion de relaciones publicas en el contexto de la comunicacién
comercial: concepto, tipos y funciones. Asi mismo se estudiara el patrocinio y el marketing de
eventos como forma de generar lealtad a una marca y una empresa.

Tema 7. El proceso de la atencion al cliente. Estrategias para organizaciones turisticas.

Contenido del tema: conocer la importancia de la atencion al cliente en el sector servicios y las
estrategias la gestidn orientada al cliente: la calidad.

Actividades formativas

Horas de trabajo del alumno por tema Presencial ACt'V.'d"?‘d de No .
seguimiento presencial

Tema Total GG SL TP EP

1 15 3 3 1 8

2 16 4 3 9

3 16 4 3 1 8

4 16 4 3 9

5 16 4 3 1 8

6 20 4 3 9

7 16 4 3 1 8
Evaluacion de Conjunto 35 6,5 9 23.5
TOTAL 150 33.5 30 4 82.5

GG: Grupo Grande
SL: Seminario/Laboratorio
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: Tutorias Programadas (seguimiento docente, tipo tutorias ECTS).
: Estudio personal, trabajos individuales o en grupo, y lectura de bibliografia.

SIDAD DY EXTREMADURA

METODOLOGIA ENSENANZA/APRENDIZAJE

Elases Teéricas Grupo Grande:

Rermitiran presentar en el aula los contenidos procurando que la clase sea participativa respecto a los
conceptos y procedimientos analizados en cada materia. El profesor planifica, organiza, gestiona y controla la
participacion de los alumnos en las diferentes actividades formativas. El principal objetivo sera la obtencion
de las competencias de la asignatura.

Clases Practicas Grupo Grande:

El alumno asimila, profundiza y aplica las competencias y contenidos de las materias que participan en el
modulo. Se presentard y analizara la documentacion; se supervisardn debates, tareas comunicativas,
simulacion de casos reales, foros de discusién, entrevistas, etc.

Actividades No Presenciales

Aprendizaje autonomo: Descripcién: Situacion de aprendizaje en la que el estudiante de forma auténoma
profundiza en el estudio de una materia para adquirir las competencias.

Estudio de la materia y consulta de fuentes bibliogréficas. Preparacion y desarrollo de ejercicios, trabajos
(individual y en grupo), lecturas, préacticas, etc. a través de medios impresos y tecnoldgicos. Consultas-
tutorias a través de herramientas telematicas. Comunicacién en foros oral y escrita mediante las TIC's.
Preparaciéon y desarrollo de tareas, trabajos (individual y en grupo), lecturas, practicas, etc. Trabajos de
campo , visitas y asistencia empresas, exposiciones, conferencias, etc.

Metodologias empleadas
M1. Clases expositivas de teoria y problemas

Clases expositivas de teoria y problemas: método expositivo que consiste en la presentacion por parte del
profesor de los contenidos sobre la materia objeto de estudio. También incluye la resolucién de problemas
ejemplo por parte del profesor.

M2. Resolucion de ejercicios y problemas
.Resolucién de ejercicios y problemas: Método basado en el planteamiento de problemas por parte del
profesor y la resolucién de los mismos en el aula. Los estudiantes desarrollan e interpretan soluciones
adecuadas a partir de la aplicacién de procedimientos de resolucion de problemas.

M3. Estudio de casos; proyectos y experimentos
Estudio de casos; proyectos y experimentos: analisis intensivo y completo de un caso real, proyecto ,
simulacion o experimento con la finalidad de conocerlo, interpretarlo, resolverlo, generar hipotesis, contrastar
datos, reflexionar, completar conocimientos, diagnosticarlo y, a veces, entrenarse en los posibles
procedimientos alternativos de solucion.

M4. Aprendizaje a través del aula virtual.

Descripcion: Situacién de ensefianza/aprendizaje en la que se usa el campus virtual de la UEX como sistema
de comunicacién entre profesor y estudiante e incluso entre los estudiantes entre si y se desarrolla un plan de
actividades formativas.

M5. Tutorizacion
Descripcion: Situacion de ensefianza/aprendizaje en la que el profesor de forma individualizada orienta al
estudiante en su aprendizaje.

M6. Evaluacion
Descripcion: Situacién de aprendizaje/evaluacion en la que el alumno realiza alguna prueba que sirve para
reforzar su aprendizaje y como herramienta de evaluacion.

M7. Aprendizaje autbnomo
Descripcion: Situacion de aprendizaje en la que el estudiante de forma auténoma profundiza en el estudio
de una materia para adquirir las competencias.

Sistemas de evaluacion

Examen Descripcion: prueba individual que puede adoptar diferentes formas (desarrollo o respuesta larga,
respuesta corta, tipo test, ejercicios, problemas, etc.) o ser una combinacién de éstas.

Se realizaran al finalizar las materias por lo general o al finalizar la asignatura. La evaluaciéon debe permitir
evaluar los conocimientos adquiridos y valorar la intensidad. La parte practica permitird evaluar el nivel
alcanzado respecto a la aplicacion de las competencias. El sistema de evaluacion més adecuado es la
realizacion de examenes individuales. De igual modo, tendra especial relevancia la claridad en la exposicion,
la utilizacién gramatical y ortogréafica correcta, asi como la capacidad de relacionar conceptos.
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52 parte tedrica tendrd un peso sobre la nota final del 80%, y la practica del 20%. Para superar la parte
practica el alumno debera entregar durante el periodo lectivo los trabajos y tareas correspondientes a las
dferentes partes del temario, y de las que el profesor ird informando puntualmente en el desarrollo de las
cases.

Se aplicara el sistema de calificaciones vigente en cada momento; actualmente, el que aparece en el RD
£125/2003, articulo 5°. Los resultados obtenidos por el alumno en cada una de las materias del plan de
estudios se calificaran en funcién de la siguiente escala numérica de 0 a 10, con expresion de un decimal, a la
gue podra afiadirse su correspondiente calificacién cualitativa: 0 - 4,9: Suspenso (SS), 5,0 - 6,9: Aprobado
(AP), 7,0 - 8,9: Notable (NT), 9,0 - 10: Sobresaliente (SB). La mencién de Matricula de Honor podra ser
otorgada a alumnos que hayan obtenido una calificacion igual o superior a 9.0. Su nimero no podra exceder
del 5 % de los alumnos matriculados en una asignatura en el correspondiente curso académico, salvo que el
namero de alumnos matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podra conceder una sola Matricula de
Honor
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Horario de tutorias
TUTORIAS PROGRAMADAS:

TUTORIAS DE LIBRE ACCESO

"NOTA: las tutorias se publicaran en la web del Centro y en la puerta del despacho del
profesor en los plazos previstos por la Normativa vigente de Tutorias."

Prof. José Manuel Marifio Romero Despacho 55 |

Primer Cuatrimestre Segundo Cuatrimestre Periodo No Lectivo

Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

Recomendaciones

Durante las clases el profesor presentara un resumen de los temas. Se estima que cada tema ocupara las
cuatro horas lectivas de una semana. Por tanto es aconsejable que los alumnos hayan leido cada tema la
semana anterior. Las clases se plantean como la presentacion de las ideas fuerza del tema, comentarios y
reflexiones sobre las mismas. Una de las cuatro horas semanales se dedicara a una actividad de practica.

Es conveniente que los alumnos elaboren resimenes y esquemas de cada tema con caracter previo, y

modificarlos o completarlos en las sesiones correspondientes.




