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1.- DESCRIPCION DEL MODULO.

Descripcion
Identificacion  Cdédigo 0178
Modulo Comercializacion de eventos

Profesional

Familia Profesional Hosteleria y Turismo

Titulo Técnico Superior en Gestion de Alojamientos Turisticos
Grado Superior
Distribucién Curso 2°
Lens Horas 84

Horas semanales 4

Tipologia de  Asociado a UC: UC0263_3: Ejecutar y controlar el desarrollo de
maodulo acciones comerciales y reservas.
UC0265 3: Gestionar departamentos del area de
alojamiento.

Transversal No

Referencia legislativa:

RD 1686/2007, de 14 de diciembre, por el que se establece el titulo de Técnico Superior en
Gestion de Alojamientos Turisticos y se fijan sus ensefianzas minimas. (BOE 15-01-2008).

Orden de 7 de julio de 2009, por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al titulo de
Técnico Superior en Gestién de Alojamientos Turisticos. (BOJA 05-09-20009).

Orden de 29.09.2010 por la que se regula la evaluacion, certificacion, acreditacion vy titulacion
académica del alumnado que cursa ensefianzas de formacion profesional inicial que forma
parte del sistema educativo en la Comunidad Auténoma de Andalucia.

2.- COMPETENCIAS PROFESIONALES, PERSONALES Y SOCIALES RELACIONADAS.

La formacion de este modulo contribuye a alcanzar las siguientes competencias profesionales,
personales y sociales relacionadas:

a) Coordinar los servicios propios de los establecimientos de alojamiento turistico, disponiendo
las estructuras organizativas éptimas para la gestién y control de sus departamentos.

f) Organizar y promocionar eventos en el propio establecimiento, en coordinacién con los
diferentes

departamentos implicados, gestionando los recursos humanos y materiales necesarios.

g) Supervisar la correcta atencion al cliente, el servicio postventa y la gestiéon de quejas y
reclamaciones, para conseguir su satisfaccion.

h) Proponer la implantacién de sistemas de gestién innovadores, adecuando y empleando las
tecnologias de la informacion y la comunicacion.

i) Supervisar el cumplimiento de las normas relativas a seguridad laboral, medioambiental y de
higiene en

los establecimientos de alojamiento turistico.

[) Cumplir con los objetivos de la produccién, colaborando con el equipo de trabajo y actuando
conforme a los principios de responsabilidad y tolerancia.

n) Resolver problemas y tomar decisiones individuales siguiendo las normas y procedimientos
establecidos, definidos dentro del ambito de su competencia.
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3.- OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO A LOS QUE CONTRIBUYE EL
MODULO.

a) ldentificar los sistemas de gestion analizando sus prestaciones y adecuacion a las
necesidades del establecimiento para optimizar la explotacion del mismo.

b) Identificar los departamentos del establecimiento turistico analizando sus estructuras
organizativas y sus funciones, para proponer la implantacion de sistemas de gestion
innovadores.

i) Analizar los diferentes tipos de eventos determinando los recursos propios y las necesidades
de coordinacion interdepartamentales para organizarlos y promocionarlos.

j) Relacionar la calidad del servicio prestado con los estdndares establecidos aplicando las
técnicas de atencién al cliente para supervisar dicha atencion.

k) Identificar las normas de seguridad laboral, medioambiental e higiénico-sanitarias utilizando
la normativa vigente, manuales de empresa y documentacién establecida para supervisar el
cumplimiento de éstas.

n) Analizar la estructura jerarquica de la empresa, identificando los roles y responsabilidades de
cada uno de los componentes del grupo de trabajo para organizar y coordinar el trabajo en
equipo.

0) Gestionar su carrera profesional analizando las oportunidades de empleo, autoempleo y de
aprendizaje.

4.- RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y CRITERIOS DE EVALUACION.

R.A. 1. Comercializa la oferta de eventos, relacionandolos con las caracteristicas del estableci-
miento y con la demanda.

a) Se ha analizado la oferta del mercado de eventos caracterizando los servicios, personal,
instalaciones, equipamientos y proveedores de servicios complementarios.

b) Se han caracterizado las variables que conforman la demanda de eventos.

c) Se han determinado los diferentes servicios que compondran cada tipo de evento.

d) Se han disefiado politicas de precios.

e) Se han elaborado estrategias de distribucion de los productos ofertados.

f) Se han descrito las diferentes estrategias de comunicacion y los objetivos que se pueden
alcanzar en cada fase de su desarrollo.

g) Se han establecido instrumentos y variables que permitan evaluar el grado de eficacia de
las acciones comerciales programadas.

h) Se han disefiado bases de datos de clientes, proveedores de servicios externos y servicios
ofertados cumpliendo la normativa vigente sobre proteccién de datos.

R.A. 2. Organiza el departamento de comercializacién de eventos justificando su planificacion.

a) Se han identificado los objetivos y organizacion del departamento.

b) Se han definido las vias de coordinacion y canales de comunicacion con los departamentos
implicados en la prestacion y organizacion de eventos.

¢) Se han elaborado proyectos de creacion o mejora de los diferentes productos ofertados,
sobre la base de peticiones de clientes o histdricos de eventos anteriores.

d) Se han calculado los niveles de venta y resultados econémicos 6ptimos del departamento.
e) Se han establecido criterios de seleccidon de empresas prestatarias de servicios
complementarios.

f) Se han operado aplicaciones ofimaticas y nuevas tecnologias de la informacion y
comunicacion.

g) Se ha integrado el trabajo individual en el colectivo.

h) Se ha disefiado el cronograma de los eventos reservados y contratados.

i) Se han estudiado las posibilidades de ventas cruzadas con el resto de departamentos del
establecimiento.

R.A.3. Planifica diferentes eventos relacionando los métodos de gestion con su tipologia y ob-
jetivos.

a) Se han tramitado las solicitudes de demandas de futuros eventos.
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b) Se ha analizado la disponibilidad del establecimiento para cubrir el desarrollo del evento a
contratar.

¢) Se han adaptado los servicios base de cada evento a las peticiones de los clientes.

d) Se han sugerido diferentes métodos de organizar el evento en funcién del objetivo del
mismo, dando importancia a la creatividad y originalidad.

e) Se han analizado las diferentes técnicas y procedimientos de negociacidon con proveedores
y clientes.

f) Se han definido las necesidades de contratar servicios externos para la celebracién del
evento.

g) Se ha calculado el presupuesto total y su desglose por servicios.

h) Se han determinado los métodos de confirmacién de informacién necesaria para el correcto
desarrollo del evento por parte del cliente.

i) Se han definido las condiciones y garantias de pago, asi como los procedimientos de
confirmacién de servicios a contratar por el cliente.

j) Se han seguido los protocolos de gestion documental establecidos.

R.A. 4. Supervisa eventos analizando los estandares de calidad preestablecidos.

a) Se han establecido los métodos de supervision y control del desarrollo temporal y espacial
del programa establecido del evento, de acuerdo con los niveles de calidad establecidos.

b) Se han caracterizado los diferentes sistemas de montaje en funcién del tipo de evento a
organizar.

c) Se ha realizado la supervision y coordinacion de los departamentos propios y de las
empresas externas en la organizacion del servicio a prestar.

d) Se ha planificado y controlado el merchandising del establecimiento en el desarrollo del
evento.

e) Se ha resuelto con diligencia y prontitud la aparicion de imprevistos durante la celebracion
del evento.

f) Se han definido los métodos de autorizacion y confirmacion de los extras.

g) Se ha establecido métodos de control de acceso a las instalaciones de las personas
autorizadas.

h) Se han disefiado los correspondientes cuestionarios de satisfaccion.

R.A. 5. Controla el cierre efectivo de eventos analizando el proceso econémico y la calidad del
servicio prestado.

a) Se han registrado e interpretado los cuestionarios de satisfaccion de los clientes.

b) Se han establecido los métodos de deteccion de los puntos fuertes y aspectos de mejora
del evento prestado.

c) Se han recabado los documentos contables y se transmiten al departamento encargado de
su tramitacion.

d) Se han determinado los métodos de informacién al cliente del resultado econémico del
evento.

e) Se ha definido el proceso de resolucion de las demandas de rectificaciones por parte de los
clientes.

f) Se ha establecido el sistema de recopilaciéon de materiales gréaficos (fotos, videos, aparicion
en los medios de comunicacién, etc.) de aquellos eventos organizados de especial interés o
prestigio para el establecimiento.

g) Se ha operado y actualizado la base de datos del departamento.

h) Se han definido las actuaciones de post-venta.
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5.- BLOQUES DE CONTENIDOS BASICOS.

1. Comercializaciéon de eventos:

- El mercado de eventos: tipos, actores y nuevas tendencias en eventos.

- Servicios que componen cada evento. Definicion, tipos y caracteristicas.

- Creatividad en el disefio de la comercializacion.

- La demanda del servicio de eventos: variables.

- Disefo de precios para cada evento.

- Distribucién de la oferta.

- La comunicacion en la comercializacion de eventos. Fases y objetivos.

- Evaluacion de las acciones comerciales programadas.

- Manejo de bases de datos de clientes y proveedores de servicios externos.

2. Organizacién del departamento de comercializacién de eventos:

- El departamento de gestion de eventos: tipos de organizacion.

- Gestion por objetivos.

- Gestidn por procesos.

- Gestion de control por objetivos.

- Relaciones interdepartamentales.

- Integracioén del trabajo individual en el colectivo. Disefio de cronogramas.
- Grupos de trabajo.

- Sistemas de mejora o creacion de nuevos productos.

- Célculo de niveles 6ptimos de venta de cada producto ofertado.

- Seleccion de proveedores.

- Las nuevas tecnologias aplicadas a la gestion del departamento de eventos.

3. Planificacion de eventos:

- La oferta de servicios de los establecimientos de alojamiento turistico.
- Modalidades de organizacién de eventos.

- Documentacion de planificacion y control de la disponibilidad.

- Solicitudes de los clientes.

- Métodos de comunicacion con el cliente.

- Técnicas y procedimientos de negociacion con proveedores y clientes.
- Contratacion de servicios externos.

- Presupuesto general del evento y servicio por servicio.

4. Condiciones y garantias de pago.

- Gestion documental.

- Sistemas de montaje en funcién del evento a organizar.
- Pulcritud y sistematica del trabajo realizado.

5.Supervision de eventos:

- Desarrollo de eventos. Fases. Métodos de supervision y control de servicios.
- Espacios, instalaciones y equipos.

- Recursos humanos y servicios externos.

- Merchandising y otros.

- Disefio de métodos de autorizacion y confirmacion de servicios extras.

- Sistemas de control de acceso a los eventos organizados.

- Deteccion y resolucion de imprevistos.

6.Control del cierre de eventos:

- Cierre y liquidacion del evento operado.

- Documentacioén contable.

- Control y liquidacion de proveedores y clientes.

- Resolucién de discrepancias.

- Actualizacion de bases de datos.

- Tabulacién y procesado de la informacién proporcionada por los cuestionarios de satisfaccion.
- Control de calidad del evento.

- Recopilacion de materiales graficos de especial interés o prestigio para el establecimiento.

- Atenciones post-venta.
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6.- UNIDADES DIDACTICAS.

U.D. 1 EL MERCADO DE EVENTOS

U.D. 2 ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE EVENTOS

U.D. 3 PLANIFICACION DE EVENTOS

U.D. 4. SUPERVISION DE EVENTOS

U.D. 5 CONTROL DEL CIERRE DE EVENTOS

7. TABLA GENERAL DE OBJETIVOS GENERALES, COMPETENCIAS PPS, RESULTADOS
DE APRENDIZAJE, UNIDADES DIDACTICAS, TEMPORALIZACION Y DURACION EN

SESIONES
OG CPPS RA ubD Trimestre  Horas

B,J, A/ I,N R.A.1. Comercializa la oferta de eventos, rela- 1. El mercado de 1° 20
K, O cionandolos con las caracteristicas del estable- | eventos

cimiento y con la demanda.
A J, F G, R.A. 2. Organiza el departamento de comercia- 2. Organizacion 1° 20
K,O H,Il,L lizaciébn de eventos justificando su planifica- del

cion. departamento de

eventos

A, J, (A F, G, RAZ3. Planifica diferentes eventos relacionan- 3. Planificacion  1° 20
K,O H,I do los métodos de gestién con su tipologia y de eventos

objetivos.
LK, 'I,L,N 'R.A. 4. Supervisa eventos analizando los es- 4. Supervision 2° 8
N tandares de calidad preestablecidos. de eventos
A K, A G, I, RA. 5. Controla el cierre efectivo de eventos 5. Control del 2° 16
N,O N analizando el proceso econdémico y la calidad cierre de

del servicio prestado. eventos.
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8.- DETALLE DE LAS UNIDADES DIDACTICAS.

UNIDAD DE TRABAJO 1:

EL MERCADO DE EVENTOS

TEMPORALIZACION: 20 horas

RESULTADO DE APRENDIZAJE

1.Comercializa la oferta de eventos, relacionandolos con las caracteristicas del establecimiento

y con la demanda.

CRITERIOS DE EVALUACION
a) Se ha analizado la oferta del mercado de
eventos caracterizando los servicios,
personal, instalaciones, equipamientos y
proveedores de servicios complementarios.
b) Se han caracterizado las variables que
conforman la demanda de eventos.
¢) Se han determinado los diferentes servicios
que compondran cada tipo de evento.
d) Se han disefiado politicas de precios.
e) Se han elaborado estrategias de
distribucioén de los productos ofertados.
f) Se han descrito las diferentes estrategias de
comunicacion y los objetivos que se pueden
alcanzar en cada fase de su desarrollo.
g) Se han establecido instrumentos y
variables que permitan evaluar el grado de
eficacia de las acciones comerciales
programadas.
h) Se han disefiado bases de datos de
clientes, proveedores de servicios externos y
servicios ofertados cumpliendo la normativa
vigente sobre proteccion de datos.

CONTENIDOS
Comercializacion de eventos:
- El mercado de eventos: tipos, actores y
nuevas tendencias en eventos.
Servicios que componen cada evento.
Definicion, tipos y caracteristicas.
Creatividad en el disefio
comercializacion.
La demanda del
variables.
- Diseno de precios para cada evento.
- Distribucién de la oferta.
- La comunicacion en la comercializaciéon de
eventos. Fases y objetivos.
- Evaluacién de las acciones comerciales
programadas.
- Manejo de bases de datos de clientes y
proveedores de servicios externos.

de la

servicio de eventos:

UNIDAD DE TRABAJO 2: ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE EVENTOS

TEMPORALIZACION: 20 horas

RESULTADO DE APRENDIZAJE

2. Organiza el departamento de comercializacion de eventos justificando su planificacion.

CRITERIOS DE EVALUACION
a) Se han identificado los objetivos y
organizacion del departamento.
b) Se han definido las vias de coordinacion y
canales de comunicacion con los
departamentos implicados en la prestacion y
organizacién de eventos.
¢) Se han elaborado proyectos de creacion o
mejora de los diferentes productos ofertados,
sobre la base de peticiones de clientes o
historicos de eventos anteriores.
d) Se han calculado los niveles de venta y
resultados econémicos 6ptimos del
departamento.
e) Se han establecido criterios de seleccion de
empresas prestatarias de servicios
complementarios.
f) Se han operado aplicaciones ofimaticas y
nuevas tecnologias de la informacion y

CONTENIDOS
Organizacion del departamento
comercializacion de eventos:
- El departamento de gestion de eventos: tipos
de organizacion.
- Gestion por objetivos.
- Gestion por procesos.
- Gestion de control por objetivos.
- Relaciones interdepartamentales.
Integracién del trabajo individual
colectivo. Disefio de cronogramas.
- Grupos de trabajo.
- Sistemas de mejora o creacion de nuevos
productos.
- Calculo de niveles 6ptimos de venta de cada
producto ofertado.
- Seleccion de proveedores.
- Las nuevas tecnologias aplicadas a la
gestion del departamento de eventos.

de

en el
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comunicacion.

g) Se ha integrado el trabajo individual en el
colectivo.

h) Se ha disefiado el cronograma de los
eventos reservados y contratados.

i) Se han estudiado las posibilidades de
ventas cruzadas con el resto de
departamentos del establecimiento.

UNIDAD DE TRABAJO 3: PLANIFICACION DE EVENTOS

TEMPORALIZACION: 20 horas

RESULTADO DE APRENDIZAJE
3. Planifica diferentes eventos relacionando los métodos de gestion con su tipologia y
objetivos.

CRITERIOS DE EVALUACION CONTENIDOS
a) Se han tramitado las solicitudes de
demandas de futuros eventos. Planificacion de eventos:
b) Se ha analizado la disponibilidad del - La oferta de servicios de los establecimientos
establecimiento para cubrir el desarrollo del ~ de alojamiento turistico.
evento a contratar. - Modalidades de organizacién de eventos.
c) Se han adaptado los servicios base de - Documentacion de planificacion y control de
cada evento a las peticiones de los clientes. | disponibilidad.
d) Se han sugerido diferentes métodos de - Solicitudes de los clientes.
organizar el evento en funcién del objetivo del - Métodos de comunicacion con el cliente.
mismo, dando importancia a la creatividad y - Técnicas y procedimientos de negociacion
originalidad. con proveedores y clientes.
e) Se han analizado las diferentes técnicas y - Contratacion de servicios externos.
procedimientos de negociacion con - Presupqesto general del evento y servicio
proveedores y clientes. por servicio.
f) Se han definido las necesidades de
contratar servicios externos para la Condiciones y garantias de pago.
celebracion del evento. - Gestion documental.
g) Se ha calculado el presupuesto total y su - Siste_mas de montaje en funcion del evento a
desglose por servicios. organizar.
h) Se han determinado los métodos de - Pulcritud y sistematica del trabajo realizado.

confirmacién de informacién necesaria para el
correcto desarrollo del evento por parte del
cliente.

i) Se han definido las condiciones y garantias
de pago, asi como los procedimientos de
confirmacién de servicios a contratar por el
cliente.

j) Se han seguido los protocolos de gestion
documental establecidos.
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UNIDAD DE TRABAJO 4:

SUPERVISION DE EVENTOS

TEMPORALIZACION: 8 horas

RESULTADO DE APRENDIZAJE

4. Supervisa eventos analizando los estandares de calidad preestablecidos.

CRITERIOS DE EVALUACION
a) Se han establecido los métodos de
supervision y control del desarrollo temporal y
espacial del programa establecido del evento,
de acuerdo con los niveles de calidad
establecidos.
b) Se han caracterizado los diferentes
sistemas de montaje en funcién del tipo de
evento a organizar.
c) Se ha realizado la supervision y
coordinacién de los departamentos propios y
de las empresas externas en la organizacion
del servicio a prestar.
d) Se ha planificado y controlado el
merchandising del establecimiento en el
desarrollo del evento.
e) Se ha resuelto con diligencia y prontitud la
aparicion de imprevistos durante la
celebracion del evento.
f) Se han definido los métodos de autorizacion
y confirmacion de los extras.
g) Se ha establecido métodos de control de
acceso a las instalaciones de las personas
autorizadas.
h) Se han disefiado los correspondientes
cuestionarios de satisfaccion.

CONTENIDOS
Supervision de eventos:
- Desarrollo de eventos. Fases. Métodos de
supervision y control de servicios.
- Espacios, instalaciones y equipos.
- Recursos humanos y servicios externos.
- Merchandising y otros.
Disefio de métodos de autorizacién vy
confirmacién de servicios extras.
- Sistemas de control de acceso a los eventos
organizados.
- Deteccion y resolucion de imprevistos.

UNIDAD DE TRABAJO 5:

CONTROL DEL CIERRE DE EVENTOS

TEMPORALIZACION: 16 horas

RESULTADO DE APRENDIZAJE

5. Controla el cierre efectivo de eventos analizando el proceso econdémico y la calidad del ser-

vicio prestado.

CRITERIOS DE EVALUACION
a) Se han registrado e interpretado los
cuestionarios de satisfaccion de los clientes.
b) Se han establecido los métodos de
deteccion de los puntos fuertes y aspectos de
mejora del evento prestado.
¢) Se han recabado los documentos contables
y se transmiten al departamento encargado de
su tramitacion.
d) Se han determinado los métodos de
informacion al cliente del resultado econdémico
del evento.
e) Se ha definido el proceso de resolucion de
las demandas de rectificaciones por parte de
los clientes.
f) Se ha establecido el sistema de recopilacion
de materiales graficos (fotos, videos, aparicion
en los medios de comunicacion, etc.) de

CONTENIDOS
Control del cierre de eventos:
- Cierre y liquidacion del evento operado.
- Documentacién contable.
- Control y liquidacion de proveedores y
clientes.
- Resolucién de discrepancias.
- Actualizacion de bases de datos.
- Tabulaciéon y procesado de la informacion
proporcionada por los cuestionarios de
satisfaccion.
- Control de calidad del evento.
Recopilacion de materiales graficos de
especial interés o prestigio para el
establecimiento.
- Atenciones post-venta.

10
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aquellos eventos organizados de especial
interés o prestigio para el establecimiento.

g) Se ha operado y actualizado la base de
datos del departamento.

h) Se han definido las actuaciones de post-
venta.

9. CONTENIDOS TRANSVERSALES.

Los siguientes contenidos se trataran mediante charlas, debates, lecturas, visionado de
peliculas, talleres etc.

e Coeducacioén: fomentar la igualdad e integracién laboral de alumnos y alumnas.

e Educacion para la salud: fomentar la vida saludable a través de la realizacion de
actividad fisica, una buena alimentacion, prevencion de riesgos etc.

e Consumo sostenible: fomentar el uso adecuado de los recursos disponibles,
minimizando los desechos.

10. ORIENTACIONES PEDAGOGICAS Y LINEAS DE ACTUACION EN EL PROCESO DE
ENSENANZA-APRENDIZAJE.

Este mddulo profesional contiene la formacién necesaria para desempenar las funciones de
comercializacion, planificacién, organizacion, operacién y cierre de los eventos que pueden
ofertar los establecimientos de alojamientos turisticos.

Las funciones del departamento de ventas incluyen aspectos como:

- Comercializacion de los eventos ofertados.

- Organizacion del departamento.

- Técnicas de negociacion.

- Disefio y mejora de los servicios que conforman cada uno de los eventos del establecimiento.
- Mejora de los niveles de ingresos y control de costes.

- Aplicacion de las nuevas tecnologias.

- Integracioén del trabajo individual en el trabajo en equipo.

11.- METODOLOGIA.

La metodologia se basara en un modelo activo y participativo en el aula.

El profesor utilizara la metodologia expositiva para dar a conocer los contenidos tedricos y
conceptos basicos de cada una de las unidades de trabajo en el aula, con ayuda de diverso
material didactico.

Se plantearan supuestos y ejercicios tedricos y/o practicos que podran resolverse de forma
conjunta o individual trabajos y exposiciones en el aula.

El profesor actuara siempre como guia en el proceso ensefianza-aprendizaje.

Se tendran en cuenta los temas transversales de la educacion para la salud, la no
discriminacion, la igualdad de sexos, el ahorro y el consumo racional.

11.1. Materiales y recursos didacticos.
Seran variados, versatiles y adecuados a las competencias profesionales que el alumnado

debe desarrollar y su utilidad se tendra en cuenta para las diferentes unidades recogidas en la
programacion.
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Podran ser: libros del departamento, libros disponibles en la biblioteca del centro, medios
audiovisuales e informaticos, publicaciones especializadas en el sector, publicaciones en
general, instituciones publicas y privadas.

12. MEDIDAS DE ATENCION A LA DIVERSIDAD.

En el caso de encontrarnos con alumnos con necesidades educativas especiales/especificas
se aplicaran las medidas oportunas de acuerdo con la normativa vigente para estos casos,
teniendo en cuenta el tipo de necesidad.

Las vias de atencion a la diversidad del alumnado pueden ser:

Metodologias diversas: actividades individuales, actividades de grupo, actividades de apoyo y
refuerzo etc.

13. EVALUACION.

La evaluacion se basara en conocer si el alumno/a ha alcanzado los RA del médulo profesional
y por tanto valora si ha adquirido la competencia profesional que acredita el Titulo.

Segun la Orden de 29 de septiembre de 2010, la evaluacién seguira tres principios
fundamentales:

- Evaluacion Inicial. Se realizaran en el comienzo de cada una de las fases de aprendizaje para
saber los conocimientos previos del alumnado.

- Evaluacion continua. Se realizara a lo largo de todo el proceso de aprendizaje.

- Evaluacion criterial. Fija la atencion en el progreso del alumnado en base a los criterios de
evaluacion definidos en la normativa.

13.1. Instrumentos
Se utilizaran los siguientes instrumentos:

- Para tareas/proyectos: rubricas y plantillas de correccion.

- Para presentaciones: rubricas.

- Para debates: rubricas.

- Para notas de clase: rubricas y fichas de registro de observaciones.

- Para otras actividades: rubricas, plantillas de correccion y fichas de registro de observacion.

- Para exdamenes: pruebas escritas (test, preguntas cortas, preguntas de desarrollo), pruebas
orales (plantillas de correccion).

Los instrumentos de evaluacién se concretaran para cada unidad de trabajo en la programacion
de aula y seran decisién de cada docente.

Todas las calificaciones se recogeran en el cuaderno del profesor, donde apareceran reflejadas
todas las variales a evaluar y su correspondiente calificacion.

13.2. Ponderacion sobre la nota de cada Resultado de Aprendizaje.

RESULTADO DE APRENDIZAJE % NOTA

R.A. 1. Comercializa la oferta de eventos, relacionandolos con las caracteristicas 20%
del establecimiento y con la demanda.

R.A. 2. Organiza el departamento de comercializaciéon de eventos justificando su 25%
planificacion.

R.A.3. Planifica diferentes eventos relacionando los métodos de gestion con su ti-  25%
pologia y objetivos.

R.A. 4. Supervisa eventos analizando los estandares de calidad preestablecidos. 10%

R.A. 5. Controla el cierre efectivo de eventos analizando el proceso econémico y la 20%
calidad del servicio prestado.
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La ponderaciéon correspondiente a cada uno de los Criterios de Evaluacién relacionados con
dad uno de los RA se estableceran en la programacion de aula.

13.3. Requisitos para una calificacion positiva del médulo.

“La evaluacioén conllevara una calificacion que reflejara los resultados obtenidos por el alumno o
la alumna en su proceso de ensefianza-aprendizaje. La calificacion de los maddulos
profesionales de formacioén en el centro educativo y el moédulo profesional de proyecto se
expresara en valores numéricos de 1 a 10, sin decimales. Se consideraran positivas las iguales
0 superiores a 5 y negativas las restantes” Orden de 29 de septiembre de 2010. Art. 16
apartado 1.

Para superar el modulo, el alumnado debe haber alcanzado todos los resultados de
aprendizaje establecidos en la Orden que regula la titulacion en la que se encuadra dicho
modulo, es decir, el alumno o la alumna debera superar cada uno de ellos de manera
individual con una nota igual o superior a 5 sobre 10.

Los criterios de calificacion se concretaran en cada unidad didactica en la programacion de
aula, para asi calificar cada criterio de evaluacion.

14. ACTIVIDADES DE REFUERZO.

Se contemplaran en la programacion de aula dentro del desarrollo de cada una de las
unidades, seran de caracter individual y estardn enfocadas a ayudar al alumnado a conseguir
los resultados de aprendizaje en el nivel suficiente para poder obtener una calificacion positiva
del médulo.

15. ACTIVIDADES DE MEJORA DE RESULTADOS Y AMPLIACION.

Tanto las actividades de refuerzo/recuperacion como las de ampliacién, estan planificadas para
ser realizadas entre la sesion de evaluacion previa a la realizacion del médulo profesional de
formacién en centros de trabajo y la sesion de evaluacion final, tal y como se indica en el
apartado 4c del articulo 2 de la Orden de 29 de septiembre de 2010.

16. PERDIDA DE EVALUACION CONTINUA.

La asistencia regular a las clases es un requisito imprescindible para la evaluacion y calificacion
continuas. La asistencia regular y sus efectos sobre la evaluacién continua se pueden
especificar en los siguientes términos:

- el derecho a la evaluacién continua, lo pierde cualquier alumno/a que haya tenido faltas de
asistencia justificadas y no justificadas, en la medida que establece el ROF.

17.- PROCEDIMIENTO PARA EL SEGUIMIENTO DE LA PROGRAMACION.

Con este procedimiento, con el que completamos la evaluacidon del proceso ensefianza-
aprendizaje, se analizaran los diferentes elementos curriculares que se integran en cada
unidad de aprendizaje y se recogeran en el observaciones de cada una de las unidades.

18. BIBLIOGRAFIA Y WEBGRAFIA.

Se recomiendan como libros de consulta:

- Roca Prats, José Luis; “Comercializacion de eventos en hoteles”. Edit. Sintesis.
- Roca Prats, José Luis; “Comercializacion de eventos”. Edit. Sintesis.
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