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Codigo proyecto: Titulo:IMPULSO DE LAS

P2-AC2

ASOCIACIONES DE COMERCIANTES

El proyecto consistira en la organizacién de una campafia para dar visibilidad a la asociacion de comerciantes, captacién de nuevos socios Y fidelizacion de los
existentes, contribuyendo a impulsar el comercio de proximidad y la implicacién de la comunidad.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE CODIGO RA ‘
Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa, analizando los principales factores que los conforman y su influencia en la aplicacion de las M1R2
acciones de marketing.

Determina el proceso de investigacién comercial y el sistema de informacién de marketing, analizando las técnicas y los procedimientos
aplicables para su desarrollo.

Selecciona la forma y el canal de distribucion del producto o linea de productos, considerando los tipos de intermediarios que intervienen y las
funciones que desarrollan.

Identifica las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacién de la empresa u organizacion, analizando las funciones de cada una
de ellas.

Elabora un plan para la implantacion de un servicio de calidad y proximidad con atencién personalizada al cliente, potenciando la singularidad y
la competitividad del comercio.

Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de venta a las caracteristicas especificas del servicio propuesto y a
las necesidades de cada cliente.

Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta telefénica, captacion y fidelizacién de clientes y atencién personalizada,
aplicando las técnicas adecuadas en cada caso.

Realiza los escaparates adecuados a las caracteristicas esenciales de los establecimientos y cuida los elementos exteriores, aplicando técnicas
profesionales.

Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de establecimientos comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y
para la captacion y fidelizacion de clientes.

Aplica métodos de control de acciones de merchandising, evaluando los resultados obtenidos.
Identifica el proceso de decisién de compra del consumidor y/o usuario, analizando los factores que inciden en el mismo y las tipologias de
clientes.

Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de actuacioén del vendedor, de acuerdo con los objetivos fijados en el plan de ventas
Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, utilizando técnicas de venta, negociacion y cierre adecuado, dentro de los limites de actuacion
establecidos por la empresa.

Maneja a nivel de usuario sistemas informaticos empleados habitualmente en el comercio, utilizando el hardware y el software mas comun.
Utiliza la red Internet y los servicios que la componen, manejando programas de navegacion, correo electrénico y transferencia de archivos,
entre otros.




Confecciona materiales informativos y publicitarios, utilizando técnicas de disefio gréafico.
Realiza tareas de manipulacion de textos y de presentacién de textos, imagenes y graficos en forma continua, empleando programas para la
automatizacion de los trabajos y actividades especificas del comercio.

Realiza célculos matematicos con hoja de célculo y tratamiento de datos con gestores de bases de datos, utilizando programas para la
automatizacion de las actividades comerciales.

Desarrolla actividades de atencién/informacion al cliente, procurando transmitir la imagen mas adecuada de la empresa u organizacion.
Utiliza técnicas de comunicacién en situaciones de atencion al cliente/consumidor/ usuario, proporcionando la informacion solicitada.
Organiza la informacion relativa a la relacién con los clientes, aplicando técnicas de organizacion y archivo tanto manuales como informaticas.
Colabora en la ejecucion del plan de calidad y mejora del servicio de atencién al cliente, aplicando técnicas de evaluacién y control de la
eficacia del servicio.

Aplica las directrices del plan de marketing digital de la empresa, participando en su ejecucion y sostenimiento.
Realiza el mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electrénica y el catalogo online, utilizando aplicaciones informéticas y
lenguajes especificos.

Establece foros de comunicacién entre usuarios, utilizando las redes sociales de ambito empresarial
Utiliza entornos de trabajo dirigidos al usuario final (Web 2.0), integrando herramientas informaticas y recursos de Internet.
Aplica las estrategias del trabajo en equipo, valorando su eficacia y eficiencia para la consecucién de los objetivos de la organizacion.

Competencias técnicas curriculares

Realizar actividades de animacioén del punto de venta en establecimientos dedicados a la comercializacidn de productos y/o servicios, aplicando técnicas de
merchandising, de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de comercializacion de la empresa.

Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacién comercial en el plan de marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de
los clientes, los factores que intervienen en la fijacion de precios, los canales de distribucion y las técnicas de comunicacion para cumplir con los objetivos fijados
por la direccién comercial.

Competencias transversales curriculares

Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad, identificando las causas que las provocan, dentro del &mbito de su competencia y
autonomia.

Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos y organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos,

utilizando los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informacion y la comunicacion.
Competencias técnicas complementarias (no curriculares) segin PIMEC
Realizar acciones de comercio electrénico, manteniendo la pagina web de la empresa y los sistemas sociales de comunicacion a través de Internet, para cumplir

con los objetivos de comercio electrénico de la empresa definidos en el plan de marketing digital.

Ejecutar los planes de atencion al cliente, gestionando un sistema de informacion para mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de
los clientes, consumidores o0 usuarios.

Competencias transversales complementarias (no curriculares) segun PIMEC
Creatividad | | | Planificacion y organizacion | | | | |




Orientacion estratégica

Trabajo en equipo y cooperacion

Distribucion de la evaluacion en funcion de los instrumentos

Rubrica
items
evaluativos

20%
M1R2

Conozco/ conoce la estructura, metodologia de trabajo y utilidad de la
herramienta de investigacion comercial de DAFO.

Sé/ sabe realizar un estudio del entorno de una organizacion empresarial
finstituciéon con la herramienta DAFO, analizando con profundidad todos
los elementos necesarios para definir la situacion inicial.

Conozco / conoce la metodologia de formulacion de estratégias para la
toma de decisiones de marketing a partir de las conclusiones que refleja
un andlisis DAFO.

Puedo / puede proponer estrategias para la toma de decisiones de
marketing, realistas y motivadas por los resultados obtenidos en el
analisis DAFO.

20%
M1R3

Sé /sabe en qué consiste un analisis de benchmarking y las utilidades
para la segmentacién del mercado.

Se / sabe como identificar las caracteristicas principales de los clientes
potenciales / reales para realizar una segmentacién comercial.

Conozco /conoce como definir un buyer persona segun los
determinantes internos y externos necesarios para tomar decisiones de
segmentacion de mercado.

Sé / sabe realizar una segmentacién del mercado de la empresa para la
toma de decisiones de marketing en funcién de los perfiles comerciales
de los clientes y las conclusiones de un estudio de benchmarking.

Conozco / conoce como determinar los atributos de la empresa para la
realizacién de un mapa de posicionamiento.

100

100

Equipo docente : 25% Autoevaluacion: 15%

items Equipo Docente

Caracteriza el mercado y el entorno de la
empresa, analizando los principales factores
gue los conforman y su influencia en la
aplicacién de las acciones de marketing.

Coevaluaciéon: 60%

Rubrica de Gradacién (1,4,7,10)

No realiza un estudio del entorno de la
asociacion con la herramienta DAFO. En caso
de realizarlo, el contenido es insuficiente y no
define en ninguin caso la situacion de partida.

Determina el proceso de investigacion
comercial y el sistema de informacién de
marketing, analizando las técnicas y los
procedimientos aplicables para su desarrollo.

Realiza un estudio del entorno de la asociacion
con la herramienta DAFO, analizando todos los
elementos pero las oportunidades, amenazas,
fortalezas, debilidades detectadas no estan
formuladas siguiendo los elementos del estudio.
Por lo que si se proponen estrategias, estas no
estan motivadas siguiendo la situacion real.
Realiza un estudio del entorno de la asociacion
con la herramienta DAFO, analizando con
profundidad todos los elementos necesarios
para definir la situacion inicial. Propone
estrategias pero no son realistas o carecen de
motivacion segun los resultados obtenidos.

Realiza un estudio del entorno de la asociacion
con la herramienta DAFO, analizando con
profundidad todos los elementos necesarios
para definir la situacion inicial y propone
estrategias realistas y motivadas por los
resultados obtenidos.

No realiza un estudio de benchmarking o tienen
carencias en mas de 3 variables. No realiza el
perfil buyer persona o si lo realiza no se ajusta en
ningn caso a los determinantes de la
investigacion comercial. No realiza un mapa de
posicionamiento o si lo realiza no tiene la
estructura adecuada.

Elabora un estudio de investigacién comercial
incompleto. El estudio de benchmarking
presenta carencias importantes en mas de 1 de
las variables. El perfil del buyer persona no se
ajusta a los determinantes internos y externos
con el fin de identificar el perfil de los asociados
y el mapa de posicionamiento no contempla el
estudio de benchmarking.
Elabora un estudio de investigacién comercial
de benchmarking completo y define al menos un
perfil buyer persona con los determinantes
internos y externos. ldentifica algunas de las
caracteristicas de los comercios asociados pero
no realiza una segmentacion adecuada al perfil
de éstos y el mapa de posicionamiento no

define los atributos principales.

Elabora un estudio de investigacion comercial
con el fin de identificar las caracteristicas de los
comercios asociados y realizar una
segmentacion segun el perfil de los asociados.



Distribucion de la evaluacion en funcion de los instrumentos Equipo docente : 25% Autoevaluacion: 15% Coevaluacion: 60%

Por lo que realiza un andlisis de benchmarking
Sé / sabe realizar un mapa de posicionamiento motivado con el estudio detallado, profundizando en las 4 variables del
de benchmarking realizado y la propuesta de valor de la empresa. marketing y define los perfiles buyer persona
con los determinantes internos y externos y
realiza un mapa de posicionamiento.
No realiza propuesta de distribucién de
Conozco / conozco los diferentes tipos de distribucion comercial los servicios de la asociacion a los
asociados a un prestacion de un servicio. comerciantes. Si la realiza los canales y
formas no se definen con una minima
correccion. No se tienen en cuenta los
perfiles comerciales ni la realidad del

entorno.
La propuesta de distribucion de los
Reconozco / reconoce la importancia del planteamiento del canal online servicios de la asociacion a los
para la prestacién de servicios de asesoramiento y apoyo de una comerciantes establece canales pero no
asociacion 100 los procedimientos concretos. Puede
Selecciona la forma y el canal de distribucion | incluir unalprOpuesta online pero no Ise
20% del producto o linea de productos, | o @ comentacion comercia
M1R6 considerando los tipos de intermediarios que JETErEEr ek R L
Sé /sabe identificar los canales de distribucién 6ptimos en funcion del intervienen y las funciones que desarrollan los servicios de la asociacion a los
publico objetivo y el servicio a prestar. las caracteristicas principales de ' comerciantes estableciendo los canales y
los clientes potenciales / reales para realizar una segmentacion pero no los procedimientos concretos.
comercial.. Incluye la propuesta de distribucién
online; pero no se ajusta en su totalidad a
la segmentacion comercial realizada.si
Realiza una propuesta de distribucion de
Conozco / conoce como elaborar una planificacion del proceso de los servicios de la asociacion a los
distribucion comercial del servicio concreto con el detalle de los comerciantes seleccionando los canales y
procedimientos a ejecutar. procedimientos mas adecuados segun la

segmentacion comercial. Incluye la
posibilidad de distribucion online.
No realiza el briefing previo a la
elaboracion del video de comunicacion
Conozco / conoce el contenido y la finalidad de un briefing publicitario. publicitaria y RRPP para la campafia de
captacion de socios de la asociacion. Si lo
realiza presenta carencias importantes de
contenido. El video no se ajusta al

40% M1R7-1 objetivo comercial.

M1R7 N o _ » Identifica las acciones y técnicas que | Ambos, el briefing y el video de
Sé/sabe como definir un briefing publicitario que se ajuste a un objetivo . L. . ., comunicacion publicitaria y RRPP que
de comunicacién determinado, de acuerdo a una estrategia comercial y Integran la polltlca de comunicacioén de la | elabora para la promocion de la
publico objetivo concreto. 15 asociacion no se ajustan al publico

empresa u organizacion, analizando |as | objetivo ni a la estrategia empresarial
definida en el estudio de investigacion
comercial.




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Se / sabe como aplicar la propuesta de un briefing en la elaboracién de
un video promocional corporativo con finalidad comercial.

Conozco / conoce el concepto de RRPP y la importancia de una buena
imagen corporativa y reputaciéon empresarial en las acciones de
comunicacion externas.

Sé / sabe como plantear una campafia de comunicacién digital, que
responda a unos objetivos concretos.

Conozco / conoce como plantear una campafia de comunicacion con
acciones y contenidos para éstas que respondan a uno o mas objetivos
concretos formulados de acuerdo a la estrategia de la empresa.

Sé / sabe seleccionar los medios de comunicacion digital y segmentar el
contenido segun la estrategia de la empresa y el publico objetivo.

Sé / sabe como adaptar el contenido de las acciones de comunicacion
segun el medio y canal utilizado

Sé / sabe realizar una buena planificacion de la difusién de un evento que
contemple las fases previas, durante y después.

35

Equipo docente : 25% Autoevaluacioén: 15%

funciones de cada una de ellas:
En cuanto al video de presentacion de
la asociacion

M1R7-2
Identifica las acciones y técnicas que

integran la politica de comunicacién de la
empresa u organizacion, analizando las
funciones de cada una de ellas:

En cuanto a la comunicacién 2.0
comercio

Coevaluacion: 60%

Elabora un briefing para la propuesta de
video de comunicacion publicitaria y
RRPP que no responde completamente a
los objetivos de politica de comunicacion
de la asociacion; publico objetivo y
estrategia empresarial. El video que
realiza se ajusta al briefing.

El briefing y el video de comunicacién
publicitaria y RRPP que elabora para la
promocion de la asociacion es una accion
gue responde al objetivo de la campafna
de captacion de socios. Esta elaborado
siguiendo los objetivos de politica de
comunicacion de la asociacion; publico
objetivo y estrategia empresarial.

La campafia de comunicacion digital
planteada no responde a los objetivos de
la asociacion. No detalla las acciones y
los contenidos para la definicién de la
campana.

M1R7-3

Realiza una campafia de comunicacion
digital que responde a los objetivos de la
asociacion. Las acciones y los contenidos
no responden a los objetivos planteados
en la definicién de la campafia. Los
medios gque se plantean podrian ajustarse
al publico objetivo, pero no se segmenta
segun medios y canales.
Realiza una campafia de comunicacion
digital que responde a los objetivos de la
asociacion, contempla las acciones
concretas de comunicacion y pero los
contenidos no estan definidos para cada
una de las acciones. Los medios que se
plantean se ajustan al publico objetivo,
pero no se segmenta segun medios y
canales.

Realiza una campafia de comunicacion
digital que responde a los objetivos de la
asociacién, contempla las acciones
concretas de comunicacion y los
contenidos para cada una de las
acciones. Los medios que se plantean se
ajustan al pablico objetivo. La campafia
sigue un disefio comin que segmenta (se
personaliza) segun los medios y canales.




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Equipo docente : 25% Autoevaluacioén: 15%

Coevaluacion: 60%

Conozco / conoce como estructurar el contenido disefiado para que
responda a la planificacion y timings establecidos

Conozco / conoce como plantar el contenido y la difusion para que se 25
ajuste a la imagen corporativa y la estrategia de comunicacion de una
institucion.

Identifica las acciones y técnicas que
integran la politica de comunicacion de la
empresa u organizacién, analizando las
funciones de cada una de ellas:

En cuanto a la ambientacion zona;
concurso de escaparates:

Conozco / conoce como plantear una campafia de publicidad exterior que
se ajuste a la estrategia comercial de la asociacion.

Conozco / conoce los medios adecuados para una campaifa de
publicidad exterior para una estrategia comercial concreta y que se ajuste
al pablico objetivo. 25

Sé / sabe como adaptar el contenido de las acciones de comunicacion de
una campafia de publicidad exterior segun el objetivo, medio y canal
utilizado.

M1R7-4
Identifica las acciones y técnicas que

integran la politica de comunicacion de la
empresa u organizacién, analizando las
funciones de cada una de ellas:

En cuanto al disefio de una campaiia
de publicidad exterior de
ambientacién de la zona

La planificacion de la difusion del
concurso de escaparates contempla la
comunicacion previa, durante y después
del evento pero el contenido no se ajusta
a los diferentes timings o no
suficientemente.

Realiza la planificacion y el contenido de
la difusion del concurso de escaparates.
Contempla la comunicacion previa,
durante y después del evento. Los
disefios se ajustan a la imagen
corporativa y la estrategia de
comunicacion de la asociacion.

La campafia de publicidad exterior
planteada no responde a los objetivos de
la asociacion. No detalla las acciones y
los contenidos para la definicién de la
campafia.

30%
M2R8

Sé/sabe qué contenido minimo debe contener un Plan de Calidad. 100

Elabora un plan para la implantacion de un
servicio de calidad y proximidad con atencion

Realiza una camparia de publicidad
exterior que responde a los objetivos de la
asociacion. Las acciones y los contenidos
no responden a los objetivos planteados
en la definicién de la campafia. Los
medios que se plantean podrian ajustarse
0 no al publico objetivo.
Realiza una campafia de publicidad
exterior que responde a los objetivos de la
asociacion, contempla las acciones
concretas de comunicacion y pero los
contenidos no estan definidos para cada
una de las acciones. Los medios que se
plantean se ajustan al publico objetivo.
Realiza una campafia de publicidad
exterior que responde a los objetivos de la
asociacion, contempla las acciones
concretas de comunicacion y los
contenidos para cada una de las
acciones. Los medios que se plantean se
ajustan al publico objetivo y a la estrategia
empresarial.

No elabora las bases del Plan de Calidad de la
asociacion.




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Sé/sabe determinar las variables que afectan la calidad en la prestacion
de un servicio.

Sé/sabe disefiar métricas que permiten evaluar las variables que afectan
la calidad de un servicio.

Sé/sabe interpretar los resultados obtenidos a través de las métricas que
permiten evaluar las variables que afectan la calidad de un servicio.

Sé/sabe disefiar un catdlogo de servicios de una asociacion de
comerciantes.

Sé/sabe redactar el argumentario de ventas para ofrecer los servicios de
una asociacion de comerciantes.

30%
M5R2
Sé/sabe adaptar el argumentario de ventas de una asociacion de
comerciantes a las particularidades de los distintos comercios que la
integran.
Sé/sabe cuales son los protocolos formales en la atencion telefénica.
20% Sé/sabe iniciar y finalizar una llamada telefénica para maximizar su
0 aprovechamiento.
M5R7

Sé/sabe organizar un registro de llamadas telefonicas.

100

100

Equipo docente : 25%

Autoevaluacién: 15%

Coevaluacion: 60%

personalizada al cliente,

potenciando

la

singularidad y la competitividad del comercio.

Confecciona ofertas de servicios, adaptando
los argumentos de venta a las caracteristicas
especificas del servicio propuesto y a las

necesidades de cada cliente.

Determina las variables que aseguran la calidad
y proximidad de los servicios ofrecidos por la
asociacion, pero no disefia métricas que
permitan monitorizar la evolucién de las
mismas.

Determina las variables que aseguran la calidad
y proximidad de los servicios ofrecidos por la
asociacion, y disefia métricas que permitan
monitorizar la evolucién de las mismas. Sin
embargo, no determina las acciones correctivas
para asegurar la calidad del servicio si alguna
de las variables esta por debajo del objetivo.
Determina las variables que aseguran la calidad
y proximidad de los servicios ofrecidos por la
asociacion, y disefia métricas que permitan
monitorizar la evolucién de las mismas.
Ademas, determina las acciones correctivas
para asegurar la calidad del servicio si alguna
de las variables esta por debajo del objetivo.

No define el catélogo de servicios de la
asociacion, ni el argumentario de ventas para el
ofrecimiento de los mismos.

Desarrolla actividades de telemarketing en
situaciones de venta telefénica, captacion y
y atencién
las técnicas

fidelizacibn de clientes
personalizada, aplicando
adecuadas en cada caso.

Define el catalogo de servicios de la asociacion,
pero no aporta un argumentario de ventas para
el ofrecimiento de estos.

Aunque define el catalogo de servicios de la
asociacion y lo acompafia del correspondiente
argumentario, no se observa una propuesta
personalizada acorde a las necesidades
especificas de cada cliente (tipo de comercio).
Define el catalogo de servicios de la asociacion
y aporta un argumentario de ventas para el
ofrecimiento de estos que se adapta a la
heterogeneidad de los clientes potenciales de la
zona.

No establece ningln protocolo para el contacto
telefonico con los actores que pueden participar
en el evento de fidelizacion y captacion de
socios.

Establece un protocolo para el contacto
telefonico con los actores que pueden participar
en el evento de fidelizacién y captacion de
socios, pero no incluye una demostracion que
ejemplifica dicha comunicacion.

Establece un protocolo para el contacto
telefénico con los actores que pueden participar
en el evento de fidelizacion y captacion de

socios, incluye una demostracion que
ejemplifica dicha comunicacién, pero esta no se
muestra lo suficientemente efectiva a nivel
técnico para la consecucion del objetivo .




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Sé/sabe ejecutar una llamada telefonica con fines de captacion o
fidelizacion de clientes.

30%
M6R4

Sé/sabe como disefiar un escaparate teniendo en cuenta conceptos
claves como la composicion, color e iluminacion.

Conozco/conoce cdmo considerar los criterios econdémicos y comerciales
en la implantacion de un escaparate.

100

Conozco/conoce y sé/sabe como utilizar los conceptos de imagen,
simetria, asimetria y formas geométricas aplicadas al escaparate.

Sé/sabe qué elementos utilizar para la animacién del escaparate y cual
es el que mejor puede encajar.

30%
M6R5

Conozco/conoce cémo analizar las necesidades comerciales de la
asociacion de comerciantes y disefiar la accion promocional mas
adecuada.

100

Sé/sabe qué partidas he de considerar para elaborar el presupuesto de
los costes que supondra la accién promocional.

Conozco/conoce las diferentes técnicas promocionales a utilizar segin
los objetivos de la asociacion de comerciantes.

Conozco/conoce la agenda 2030 y sé qué ODS puedo trabajar en el
disefio y ejecucion de la campafia promocional.

20%
M6R6

Conozco/conoce los ratios que puedo utilizar para el control de una
accién promocional.

100

Equipo docente : 25% Autoevaluacioén: 15%

Realiza los escaparates adecuados a las
caracteristicas esenciales de los
establecimientos y cuida los elementos
exteriores, aplicando técnicas profesionales.

Coevaluacion: 60%

Establece un protocolo para el contacto
telefénico con los actores que pueden participar
en el evento de fidelizacién y captacion de

socios, incluye una demostracion que
ejemplifica dicha comunicacion, la cual se
muestra lo suficientemente efectiva a nivel
técnico para la consecucion del objetivo .
Elabora las bases del concurso sin ningin
fundamento. Realiza una propuesta de
elemento comun, pero no identifica ni los
materiales a utilizar ni el presupuesto.

Determina acciones promocionales para
rentabilizar los espacios de establecimientos
comerciales, aplicando técnicas para
incentivar la venta y para la captacion y
fidelizacion de clientes.

Confecciona unas sencillas y poco
fundamentadas bases para el concurso. Realiza
una simple propuesta de elemento comun,
menciona los materiales pero no elabora el
presupuesto.

Confecciona las bases del concurso teniendo en
cuenta algunos de los aspectos técnicos, color,
iluminacién y/o composicién. Realiza una
propuesta de elemento comdn adecuada,
selecciona los materiales y analiza el
presupuesto.

Confecciona unas ricas y trabajadas bases para
el concurso, teniendo en cuenta aspectos
técnicos como color, iluminaciéon y composicion.
Realiza una propuesta de elemento comin muy
profesional, selecciona los materiales méas
adecuados y elabora un buen presupuesto.

No ha analizado las necesidades comerciales
de la entidad y selecciona vagamente alguna
accion promocional. No menciona ningdn
ODS.Conoce las necesidades comerciales de la
entidad y selecciona la mejor accién
promocional. Elabora un completo presupuesto
de lo que supondra la promocién. Conoce la
agenda 2030 y trabaja en profundidad los ODS.

Aplica métodos de control de acciones de
merchandising, evaluando los resultados
obtenidos.

Realiza un analisis muy bésico de las
necesidades comerciales de la entidad y
elabora un breve y/o incompleto presupuesto.
No hace referencia a ningiin ODS.

Realiza un buen andlisis de las necesidades
comerciales de la entidad, selecciona la mejor
accion promocional y elabora un buen
presupuesto. Conoce la agenda 2030 pero no
trabaja en profundidad los ODS.

Conoce las necesidades comerciales de la
entidad y selecciona la mejor accién
promocional. Elabora un completo presupuesto
de lo que supondra la promocién. Conoce la
agenda 2030 y trabaja en profundidad los ODS.

No conoce las métricas de control de las
acciones promocionales. No identifica las
posibles incidencias.




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos Equipo docente : 25% Autoevaluacion: 15% Coevaluacion: 60%

Conoce las métricas a utilizar para el control de
las acciones promocionales, pero no sabe cémo

Sé/sabe interpretar los resultados de una accion promocional. usarlas. Reconoce alguna posible incidencia
pero no propone ninguna medida para su
correccion.

Conoce y selecciona algunas de las métricas
para el control de las acciones promocionales
mas adecuado pero vacila en la interpretacion
del resultado. Identifica las posibles incidencias
y propone medidas correctoras pero no son
Sé/sabe como identificar incidencias en los resultados de una accién siempre las méas adecuadas.
promocional y qué medidas correctoras proponer en cada caso. Conoce y determina las métricas mas
adecuadas para el control de la accién
promocional y realiza una buena interpretacion
del resultado. Detecta todas las posibles
incidencias y detalla las medidas correctoras
mas adecuadas en cada caso.
Para elaborar el argumentario no ha tenido en
cuenta el estudio de las necesidades de los
comercios asociados y de los potenciales
miembros de la asociacién. Tampoco concreta
el proceso de adquisicion del servicio ofertado
por la asociacion.
El estudio de las necesidades de los comercios
asociados y de los potenciales miembros de la

Conozco / conoce como detectar las necesidades del consumidor, para
determinar la incidencia en el proceso de decisién de compra del servicio
(pertenecer a la asociacion).

Conozco / conoce los factores o determinantes externos e internos que asociacién, presenta carencias para concretar el
se deben analizar para realizar un perfil del consumidor y poder realizar proceso de adquisicion del servicio y

una propuesta de valor que se ajuste a ellas en el argumentario de elaboracion del argumentario de venta.La
ventas. propuesta de valor del argumentario no

Identifica el proceSO de deCiSién de Compra respont_iealas necesidades reales de los
del consumidor y/o usuario, analizando 10s =

Realiza un estudio de las necesidades de los

factores que inciden en el mismo Yy XS comercios asociados y de los potenciales

. , . miembros de la asociacién, que pueden influir
20% tIpOIOQIas de CllenteS. en su decisiéon de continuar 0 no como
M7R1 miembros de la asociacién y la decision de

100 conversion de los no miembros, pero no tiene
en cuenta todos los determinantes. El proceso
de adquisicion del servicio de los clientes
potenciales no se ajusta completamente a sus
necesidades y determinantes internos y
externos.

Realiza un estudio de las necesidades de los
comercios asociados y de los potenciales
miembros de la asociacién, segun los
determinantes internos y externos que pueden
influir en su decision de continuar o no como
miembros de la asociacién y la decision de
conversién de los no miembros. Determina el
proceso de adquisicion del servicio de los
clientes potenciales segun sus necesidades y
determinantes (aplicado al argumentario de
ventas).

No organiza el proceso de informacion

20% comercial y v_en_ta alos comercios potenciales

M7R3 Sé / sabe qué contenido minimo debe contener un Plan de Calidad. segun los objetivos comerciales planteados.

Sé / sabe como secuenciar el proceso de adquisicion del servicio de los
clientes potenciales segun sus necesidades y determinantes internos y
externos, para preparar el argumentario de ventas.




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Sé / sabe determinar las variables que afectan la calidad en la prestacién
de un servicio

Sé / sabe disefiar métricas que permiten evaluar las variables que afectan

la calidad de un servicio. 100

Sé / sabe interpretar los resultados obtenidos a través de las métricas
gue permiten evaluar las variables que afectan la calidad de un servicio.

15%
M7R4

Conozco / conoce los elementos a tener en cuenta en una entrevista de
ventas de un servicio.

Sé / sabe como planificar una entrevista de ventas con comercios
potenciales, la informacion previa a consultar del cliente potencial y la
forma de adaptar las objeciones contenidas en el argumentario
adaptadas a las caracteristicas de cada cliente.

100

Conozco / conoce los elementos que debe contener un documento para
dejar constancia de la preparacion, desarrollo y resultado de una
entrevista de ventas.

15%
M8R1

Sé/sabe crear un cuestionario en Google Forms.

100
Sé/sabe dividir un cuestionario de Google Forms en secciones.

Sé/sabe determinar qué preguntas de un cuestionario de Google Forms
son de respuesta obligatoria.

Equipo docente : 25% Autoevaluacioén: 15%

Coevaluacion: 60%

Organiza el proceso de venta, definiendo las
lineas de actuacion del vendedor, de acuerdo

con los objetivos fijados en el plan de ventas

Desarrolla  entrevistas con  supuestos
clientes, utlizando técnicas de venta,
negociacion y cierre adecuado, dentro de los
limites de actuacion establecidos por la
empresa.

Organiza el proceso de informacién comercial y
venta a los comercios potenciales. Se ajusta a
los objetivos fijados por la asociacién pero no
segmenta correctamente segun el cliente
potencial.

Organiza el proceso de informacién comercial y
venta a los comercios potenciales pero no se
ajusta a la propuesta de valor del argumentario.

Organiza el proceso de informacién comercial y
venta a los comercios potenciales. Este se
ajusta al servicio que se ofrece, a la propuesta
de valor del argumentario y a los objetivos
fijados por la asociacion.

No planifica una entrevista de ventas con
comercios potenciales indicando un minimo
material de apoyo. No contempla las posibles
objeciones del argumentario. Si propone algun
tipo de documentacion necesaria para dejar
constancia de la preparacion, desarrollo y
resultado, no es adecuada a la actuacion
prevista por la empresa.

Maneja a nivel de wusuario sistemas
informaticos empleados habitualmente en el
comercio, utilizando el hardware y el software
mas comun.

Planifica una entrevista de ventas con
comercios potenciales, enumera algin material
de apoyo. No adapta las posibles objeciones
contenidas en el argumentario adaptadas a las
caracteristicas de cada comercio. Propone
documentacion necesaria para dejar constancia
de la preparacion, desarrollo y resultado.
Prepara la entrevista de ventas con comercios
potenciales, con el material de apoyo, las
posibles objeciones contenidas en el
argumentario adaptadas a las caracteristicas de
cada comercio y Unicamente propone la
documentacion necesaria para dejar constancia
de la preparacion, desarrollo y resultado.
Prepara la entrevista de ventas con comercios
potenciales, con el material de apoyo, las
posibles objeciones contenidas en el
argumentario adaptadas a las caracteristicas de
cada comercio y disefia la documentacion
necesaria para dejar constancia de la
preparacion, desarrollo y resultado.
No maneja aplicativos de creacion de
formularios para gestionar la inscripcion de los
asistentes al evento.

Utiliza aplicativos de creacién de formularios
para gestionar la inscripcion de los asistentes al
evento, pero no utiliza los recursos que la
herramienta ofrece para establecer qué
preguntas son obligatorias y cuéles no, asi
como para dividir el formulario en secciones.
Maneja aplicativos de creacién de formularios

para gestionar la inscripcion de los asistentes al




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos Equipo docente : 25% Autoevaluacion: 15% Coevaluacion: 60%

evento, haciendo uso de los recursos que la
herramienta ofrece para establecer qué
preguntas son obligatorias y cuéles no, asi
como para dividir el formulario en secciones. Sin
, X e i X ., embargo, no hace la exportacion de dichos
Se]s_abe insertar distintos tipos de pregunta _(able_rta, de seleccion datos a una hoja de calculo.

multiple, de lista desplegable, etc.) en cuestionario de Google Forms. Maneja aplicativos de creacion de formularios

para gestionar la inscripcién de los asistentes al

evento, haciendo uso de los recursos que la

herramienta ofrece para establecer qué

preguntas son obligatorias y cudles no, asf

Sé/sabe volcar los datos de un Google Forms en una hoja de célculo. como para dividir el formulario en secciones.
Ademas, realiza la exportacion de dichos datos
a una hoja de célculo.

No utiliza el correo electrénico para disefiar una
invitacion para asistir al evento.

Sé/sabe programar el envio de un correo electrénico en una fecha y hora
determinadas.

Crea una plantilla de correo electrénico para
enviar una invitacién para asistir al evento, pero
Sé/sabe enviar un correo a los destinatarios usando la copia oculta. Utiliza la red Internet y los servicios que |a | no utiliza correctamente los recursos que ofrece
. la aplicacion tales como la copia oculta, la
componen, manejando programas de | programacion del envio o el modo confidencial.

. : N navegacion, correo electronico g Crea una plantila de correo electronico para
15% Sé/sabe enviar un correo usando el modo confidencial. . X enviar una invitacion para asistir al evento, la
sl transferencia de archivos, entre otros. envia usando la copia oculta, programa su
M8R2 envio y activa el modo confidencial. Sin

embargo, hay carencias en cuanto al registro y
las formalidades exigidas en el envio de correos
electronicos.

Crea una plantilla de correo electrénico para
Sé/sabe crear y aplicar una plantilla a multiples correos electrénicos. enviar una invitacion para asistir al evento, la
envia usando la copia oculta, programa su
envio y activa el modo confidencial. Ademas, se

Sé/sabe escribir un correo electrénico siguiendo un protocolo formal. adecua al registro e incluye las formalidades
exigidas en el envio de correos electrénicos.

Sé/sabe insertar una firma en un correo electronico.

No disefia un video de presentacion de la
Sé/sabe cémo grabar un video con fines publicitarios. asociacion.

. . p . . Disefia un video de presentacion de la
Sé/sabe editar un video con el fin de asegurar una buena calidad de asociacion, pero la cpalidad del video y el audio

audio y sonido. son insuficientes.
15% 100 ConfeCC|Ona matel’la|eS InformatIVOS y Disefia un video de presentacion de la
S H ili A H H - asociacion, con una calidad de video y audio
M8R3 puppcﬂanos, utilizando técnicas de disefio [Eemapaiislssaitontinme e
graﬂco_ técnicos tales como mausica, subtitulos, intro o
cierre.
Disefia un video de presentacion de la
asociacion, con una calidad de video y audio
adecuadas, haciendo uso de recursos técnicos
tales como musica, subtitulos, intro o cierre.
No presenta una memoria escrita del estudio
realizado.

Sé/sabe como afiadir subtitulos a un video.

Sé/sabe insertar una intro y un cierre a un video.

15% Sé/sabe como aplicar margenes vy justificar el texto en un documento de

M8R4 texto. 100




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Sé/sabe crear un indice de contenido automatizado.

Sé/sabe citar adecuadamente las referencias bibliograficas consultadas.

Sé/sabe introducir imagenes y graficos en un documento de texto.

Sé/sabe calcular la media y la mediana de un conjunto de datos en una
hoja de célculo.

Sé/sabe determinar la moda de un conjunto de datos en una hoja de
célculo.

15% 100
M8R5
Sé/sabe analizar parametros de estadistica basica de una hoja de
calculo.
Conozco / conoce como realizar un organigrama de una entidad y
determinar el departamento o seccion al cargo de las relaciones de
atencion al cliente.
20%
MO9R1 100

Conozco / conoce las distintas funciones del departamento de atencién al
cliente de una entidad segun las caracteristicas de ésta.

Equipo docente : 25% Autoevaluacioén: 15%

Coevaluacion: 60%

Realiza tareas de manipulacion de textos y
de presentacion de textos, imagenes vy
graficos en forma continua, empleando
programas para la automatizaciéon de los
trabajos y actividades especificas del
comercio.

Realiza calculos matematicos con hoja de
céalculo y tratamiento de datos con gestores
de bases de datos, utilizando programas para

Presenta una memoria escrita del proyecto, la
cual carece de un formato adecuado
(mérgenes, paginacion), asi como de aspectos
claves como un indice automatizado o una
bibliografia citada adecuadamente. .

Presenta una memoria escrita del proyecto, con
un formato adecuado (méargenes, paginacion),
incluyendo aspectos claves como un indice
automatizado o una bibliografia citada
adecuadamente. Sin embargo, carece de
iméagenes y graficos que complementen el
contenido escrito.

Presenta una memoria escrita del proyecto, con
un formato adecuado (margenes, paginacion),
incluyendo aspectos claves como un indice
automatizado o una bibliografia citada
adecuadamente. Ademas, se insertan imagenes
y gréficos que complementen el contenido
escrito.

No trata estadisticamente los datos obtenidos a
través de las métricas para la evaluacion de las
acciones llevadas a cabo.

la automatizacion de las actividades
comerciales.
Desarrolla actividades de atencion/

informacion al cliente, procurando transmitir
la imagen mas adecuada de la empresa u
organizacion.

Realiza célculos vinculados a la estadistica
descriptiva (media, mediana, moda, etc.), pero
no son precisos o estan mal calculados.
Realiza célculos vinculados a la estadistica
descriptiva (media, mediana, moda, etc.), los
cuales son precisos y estan bien calculados.
Realiza célculos vinculados a la estadistica
descriptiva (media, mediana, moda, etc.), los
cuales son precisos y estan bien calculados,
analizandolos y extrayendo conclusiones
vinculantes para el estudio.

No define en el organigrama de la asociacion,
un departamento o seccién al cargo de las
relaciones de atencién al cliente de acuerdo a
las caracteristicas de la zona y socios
potenciales o reales. No estructura los
procedimientos de gestion de datos de los
comercios asociados y la organizacién de la
documentaciéon comercial, para llevar a cabo las
acciones de captacion y fidelizacién de socios.

Define en el organigrama de la asociacion, el
departamento o seccion al cargo de las
relaciones de atencion al cliente pero no se
ajusta a las caracteristicas de la zona y socios
potenciales o reales. No estructura los
procedimientos de gestién de datos de los
comercios asociados y la organizacion de la
documentacién comercial, para llevar a cabo las
acciones de captacion y fidelizacién de socios.




Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Sé / sabe como estructurar los procedimientos de gestién de datos de los
clientes para llevar una gestion eficiente en los procesos comerciales de
captacion de socios y fidelizacion.

20%
MOR2

Conozco /conoce las técnicas, actitudes y procedimientos para ofrecer
una atencién comercial de calidad.

Conozco / conoce las técnicas, actitudes y procedimientos para ofrecer
una atencion comercial de calidad.

Conozco / conoce la forma de implementar un proceso de atencién
comercial escrita de calidad mediante la documentacion corporativa.

100

Equipo docente : 25% Autoevaluacion: 15%

Utiliza técnicas de comunicacion en
situaciones de atencion al cliente
/consumidor / usuario, proporcionando la
informacion solicitada.

Coevaluacion: 60%

Define en el organigrama de la asociacion, el
departamento o seccion al cargo de las
relaciones de atencién al cliente pero no se
ajusta a las caracteristicas de la zona y socios
potenciales o reales. Estructura de forma muy
general los procedimientos de gestion de datos
de los comercios asociados y la organizacion de
la documentacién comercial, para llevar a cabo
las acciones de captacion y fidelizacion de
socios.

Define en el organigrama de la asociacion, el
departamento o seccion al cargo de las
relaciones de atencién al cliente segln las
caracteristicas de la zona y socios potenciales o
reales. Estructura en la seccién, los
procedimientos de gestion de datos de los
comercios asociados y la organizacion de la
documentacién comercial, para llevar a cabo las
acciones de captacion y fidelizacién de socios.
Establece de forma muy genérica la forma de
facilitar la informacion a los comercios
asociados o potenciales en los distintos
procesos de las acciones de promocion,
captacion y fidelizacion. No se refleja en su
caso en el material de comunicacién corporativa
la documentacion de atencién comercial
correspondiente.

Establece la forma de facilitar la informacion a
los comercios asociados o potenciales en los
distintos procesos de las acciones de
promocién, captacion y fidelizacion, pero no la
concreta suficientemente para la comunicacion
escrita, para todos los distintos canales
necesarios. El material de comunicacion
corporativa elaborado no refleja las técnicas y
procedimientos aplicables a distintas
situaciones. No se han definido propuestas para
la comunicacion con fines comerciales en
canales digitales.
Facilita la informacion a los comercios
asociados o potenciales en los distintos
procesos de las acciones de promocion,
captacion y fidelizacion, de forma escrita, por
los distintos canales previstos. no siempre
aplicando las técnicas adecuadas segun la

situacion y protocolo. El material de
comunicacion corporativa elaborado no siempre
refleja éstas actitudes y procedimientos. Las
propuestas de comunicacion para los canales
digitales se han implementado.



Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos

Sé /sabe cémo facilitar la comunicacién con el cliente por medio de
canales online proporcionando de forma &gil la informacién necesaria.

20%
M9R3

Conozco / conoce diferentes estructuras de base de datos del tipo CRM
para gestionar las relaciones con los clientes potenciales y reales.

Sé / sabe identificar los datos mas relevantes a seleccionar para elaborar
una base de datos de clientes potenciales y reales con el fin de gestionar
relaciones comerciales.

Conozco /conoce la normativa vigente en relacion a la proteccion de
datos.

Sé / sabe identificar si una base de datos facilita la comunicacién con los
clientes para llevar a cabo el seguimiento de las distintas acciones
comerciales planificadas.

100

Equipo docente : 25% Autoevaluacioén: 15%

Organiza la informacion relativa a la relacion
con los clientes, aplicando técnicas de
organizacion y archivo tanto manuales como
informaticas.

Coevaluacion: 60%

Facilita la informacién a los comercios
asociados o potenciales en los distintos
procesos de las acciones de promocion,
captacion y fidelizacion, de forma escrita, por
los distintos canales previstos, aplicando las
técnicas adecuadas segun la situacion y
siguiendo el protocolo. Refleja éstas actitudes y
procedimientos en las plantillas de
documentacion corporativa elaborada y en los
canales digitales.

Elabora una base de datos de los comercios
asociados y de los no asociados muy poco
estructurada y ésta no garantiza la proteccion
de datos, de acuerdo con la normativa vigente.
No selecciona la informacién necesaria para
facilitar la gestién de las relaciones con los
clientes para llevar a cabo la comunicacion y
seguimiento de las distintas acciones de
fidelizacién, captacién y ambientacion de la
zona comercial que se han concretado.

La base de datos de los comercios asociados y
de los no asociados que elabora no garantiza la
proteccion de datos, de acuerdo con la
normativa vigente. La informacién que
selecciona y organiza no esta estructurada para
facilitar la comunicacion &gil de calidad. Los
seleccionados no responden al fin de facilitar la
gestion de las relaciones con los clientes para
llevar a cabo la comunicacion y seguimiento de
las distintas acciones de fidelizacién, captacion
y ambientacion de la zona comercial que se han
concretado.

Elabora una base de datos de los comercios
asociados y de los no asociados del tipo CRM
aplicando los métodos de proteccién de datos
de acuerdo a la normativa vigente. Previamente
selecciona y organiza la informacién a tratar de
forma estructurada, pero no contrasta si los
datos seleccionados responden al fin de facilitar
la gestion de las relaciones con los clientes para
llevar a cabo la comunicacién y seguimiento de
las distintas acciones de fidelizacion, captacion
y ambientacién de la zona comercial que se han

concretado.

Elabora una base de datos de los comercios
asociados y de los no asociados, para la cual
selecciona y organiza la informacion a tratar de
forma estructurada del tipo CRM aplicando los
métodos de proteccién de datos de acuerdo a la
normativa vigente. Esta debe facilitar la gestion
de las relaciones con los clientes para llevar a
cabo la comunicacién y seguimiento de las
distintas acciones de fidelizacién, captacion y
ambientacion de la zona comercial.



Distribucién de la evaluaciéon en funcién de los instrumentos Equipo docente : 25% Autoevaluacion: 15%

20%
M9R6

Coevaluacion: 60%

Sé / sabe identificar las principales variables para medir la calidad y
satisfaccién del cliente en las diferentes situaciones y relaciones
comerciales.

Conozco / conoce diferentes procedimientos para registrar las incidencias
y quejas del cliente a lo largo de las relaciones comerciales.

Colabora en la ejecucion del plan de calidad
y mejora del servicio de atencion al cliente,

aplicando técnicas de evaluacion y control
de la eficacia del servicio.

Conozco / conoce métodos de implementacion viable para evaluar la
calidad y satisfaccion del cliente respecto a la atencion comercial
ofrecida.

No determina las variables principales para
evaluar la atencion con los comercios. No idea
un método y herramientas de implementacion
viable para medir la calidad y satisfaccion del
cliente en las acciones propuestas de
ambientacion de la zona, fidelizacion y
captacion de socios.

30%
M10R1

Las variables y métodos aplicables para evaluar
la atencién con los comercios que identifica no
se ajustan a las herramientas para medir la
calidad y satisfaccion del cliente en las acciones
propuestas de ambientacion de la zona,
fidelizacion y captacién de socios que propone.
No contempla un procedimiento viable para
registrar incidencias y quejas a lo largo de las
diferentes acciones realizadas.

Determina las variables y métodos aplicables
para evaluar la atencion con los comercios. Idea
herramientas para medir la calidad y
satisfaccion del cliente en las acciones
propuestas de ambientacion de la zona,
fidelizacién y captacion de socios pero de dificil
implementacion. El procedimiento para registrar
y tramitar quejas e incidencias a lo largo de las
diferentes acciones realizadas no se integra en
el plan de comunicacién general y CRM.
Determina las variables y métodos aplicables
para evaluar la atencién con los comercios. Idea
herramientas para medir la calidad y
satisfaccion del cliente en las acciones
propuestas de ambientacion de la zona,
fidelizacién y captacién de socios. Propone un
procedimiento para registrar y tramitar quejas e
incidencias a lo largo de las diferentes acciones
realizadas.

Conozco/conoce cémo realizar un plan de comunicacion digital que vaya
acorde al plan de marketing general de la asociacion. . . . .
Aplica las directrices del plan de marketing

/I digital de la empresa, participando en su

Sé/sabe identificar al publico objetivo y comprendo claramente cémo €jecuciony sostenimiento.
interactdia en linea.

Presenta un plan de comunicacion digital muy
poco desarrollado. No identifica al publico
objetivo. Presenta una o ninguna accion a llevar
a cabo. No presenta contenidos y si lo hace no
son adecuados.

Presenta un plan de comunicacién digital simple
y poco adecuado para los objetivos que
persigue la asociacién. No tiene claro cudl es el
publico objetivo. Algunas de las acciones que
detalla no son del todo claras. Los contenidos
son corrientes y adecuados al publico objetivo.




Conozco/conoce cémo seleccionar las acciones de comunicacion digital
segun los objetivos del plan de comunicacion digital.

Sé/sabe crear contenidos de alta calidad adaptados al publico objetivo del
plan de comunicacién digital.

Sé/sabe como estructurar una pagina web corporativa utilizando HTML
de manera clara y organizada.

Sé/sabe utilizar editores web y aplicaciones de disefio grafico para crear
una web atractiva y funcional.

40%
Conozco/conoce cdmo seleccionar el servidor mas adecuado para alojar
paginas web y los requisitos técnicos que debe cumplir.
Conozco/conoce las zonas calientes y zonas frias para mejorar la
experiencia del usuario en la pagina web.
Conozco/conoce las diferentes redes sociales y las caracteristicas de
cada una de ellas.
Sé/sabe identificar qué redes sociales son las mas adecuadas para la
asociacién y qué uso hacer de ellas.

40%

Sé/sabe cémo afiadir elementos a la pagina de una red social.

Conozco/conoce cémo utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en
una pagina de una red social.

Realiza el mantenimiento de la pagina web
corporativa, la tienda electrénica y el
catalogo online, utilizando aplicaciones
informaticas y lenguajes especificos.

100

Presenta un plan de comunicacién digital que
no va del todo acorde al plan de marketing
general de la asociacion. Define de manera
ambigua al pablico objetivo. Algunas de las
acciones que detalla no son del todo claras. Los
contenidos son corrientes y adecuados al
publico objetivo.

Presenta un plan de comunicacion digital
acorde al plan de marketing general de la
asociacion. ldentifica de manera precisa el
publico objetivo. Realiza una definicién clara 'y
detallada de las acciones a llevar a cabo. Los
contenidos son de alta calidad y pertinencia al
publico objetivo.

Realiza una pagina web incompleta con un
disefio simple y nada funcional. El contenido es
insuficiente y poco adecuado. Utiliza a un nivel
muy basico el software especifico para el
tratamiento de texto, audio y video.

Establece foros de comunicacion entre
(OB usuarios, utilizando las redes sociales de
ambito empresarial.

Realiza una pagina web con un disefio corriente
y poco funcional. El contenido es pobre y poco
interesante para el usuario. Utiliza de manera
profesional basica el software especifico para el
tratamiento de texto, audio y video.

Realiza una pagina web con un disefio algo
creativo y no del todo funcional. El contenido no
despertara el interés de los usuarios. Tiene
habilidad en el uso de software especifico para
el tratamiento de texto, audio y video.

Realiza una pagina web eficiente, con un disefio
creativo y funcional. El contenido es preciso,
actual y relevante. Utiliza de manera profesional
software especifico para el tratamiento de texto,
audio y video.

Identifica una o ninguna red social adecuada a
la asociaciéon de comerciantes. Realiza un
disefio muy pobre. Confecciona dos o menos
publicaciones y de muy baja calidad. No existe
interaccion con los usuarios y si la hay es
inadecuada.

Identifica pocas de las redes sociales
adecuadas o lo hace de algunas inadecuadas.
Realiza un disefio pobre y/o poco acorde con la
imagen corporativa de la asociacién de
comerciantes. La frecuencia y calidad de las
publicaciones es baja. Existe poca interaccion y
comunicacién con los usuarios.




Conozco/conoce cdmo afiadir aplicaciones profesionales a una pagina.

Sé/sabe como buscar y unirse a grupos interesantes en una red social.

Sé/sabe cémo crear una red de contactos influyentes para la asociacion.

Sé/sabe gestionar la reputacion corporativa online.

Sé/sabe qué objetivos hay que alcanzar.

40%
M10R5 Conozco/conoce las herramientas del marketing online utilizadas en la
Web 2.0.
Conozco/conoce cémo pueden participar los usuarios en los entornos
Web 2.0.
Conozco/conoce las politicas de privacidad y proteccion de datos.
30% Conozco/conoce las ventajas e inconvenientes del trabajo en equipo para
M12R2 la eficacia de una organizacion.

Utiliza entornos de trabajo dirigidos al
usuario final (Web 2.0), integrando
herramientas informaticas y recursos de
Internet.

Identifica algunas de las redes sociales
adecuadas y realiza un disefio corriente, pero
acorde con la imagen corporativa de la
asociacion de comerciantes. La frecuencia de
las publicaciones es justa y de calidad media.
La interaccién y comunicacion con los usuarios
no siempre es del todo profesional.

Identifica las redes sociales mas adecuadas y
realiza un disefio atractivo y acorde con la
imagen corporativa de la asociacion de
comerciantes. La frecuencia de las
publicaciones es la 6ptima y de alta calidad,
generando contenidos audiovisuales y
fotograficos muy creativos. La interaccion y
comunicaciéon con los usuarios es muy
profesional.

Realiza un posicionamiento natural de la web,
pues no ha utilizado ninguna de las
herramientas del marketing online utilizadas en
la Web 2.0 y no ha creado ninguna estrategia
de contenido para atraer a los usuarios. No se
aplican las politicas de privacidad y proteccion
de datos

Aplica las estrategias del trabajo en equipo,
valorando su eficacia y eficiencia para la

consecucion de los objetivos de la

Realiza un posicionamiento de la web natural,
pues ha utilizado como mucho una de las
herramientas del marketing online utilizadas en
la Web 2.0 y no ha creado ninguna estrategia
de contenido para atraer a los usuarios. Se
aplican de manera poco rigurosa algunas de las
politicas de privacidad y proteccién de datos.
Realiza un posicionamiento de la web muy
simple, con el uso de algunas herramientas del
marketing online utilizadas en la Web 2.0 y con
la implementacién de alguna estrategia de
contenido para atraer a los usuarios. Se aplican
algunas de las politicas de privacidad y
proteccion de datos.

Realiza un buen posicionamiento de la web, con
el uso profesional de las herramientas del
marketing online utilizadas en la Web 2.0 y con
la implementacién de estrategias de contenido
para atraer a los usuarios. Se aplican las
politicas de privacidad y proteccion de datos.

No ha identificado los equipos de trabajo.
Tampoco ha valorado la existencia de roles.




Sé/sabe la importancia de la participacion en el equipo de trabajo.

Sé/sabe formar equipos segun las funciones que se desempefian.

organizacion.

Ha identificado los equipos de trabajo que se
encuentran en proceso productivo, pero no las
caracteristicas de los mismos para que sean
eficaces. No ha valorado la existencia de roles
en el trabajo en equipo.

Ha identificado los equipos de trabajo que se
encuentran en el proceso productivo pero no las
caracteristicas de los mismos para que sean
eficaces. Ha valorado la existencia de roles en
el trabajo en equipo y ha continuado con su
participacion.

Ha identificado los equipos de trabajo que se
encuentran en el proceso productivo y las
caracteristicas de los mismos para que sean
eficaces. Ha valorado la existencia de roles en
el trabajo en equipo y ha perfeccionado su
participacion.




