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fijacion de precios que garantice su rentabilidad y

sostenibilidad en el tiempo.

No establece un sistema de intercambio de articulos, por el cual se determina
el valor de los productos disponibles en el mercado solidario.

Establece un sistema de intercambio de articulos, por el cual se determina el
valor de los productos disponibles en el mercado solidario, pero este es
insostenible para asegurar el adecuado funcionamiento del mercado.

Establece un sistema de intercambio de articulos, por el cual se determina el
valor de los productos disponibles en el mercado solidario, garantizando la
sostenibilidad de este.

Establece un sistema de intercambio de articulos, por el cual se determina el
valor de los productos disponibles en el mercado solidario, garantizando la
sostenibilidad de este. Adicionalmente, se establecen bonus a los
intercambios por volumen del intercambio o acumulacion de estos.

Gestiona la documentacion comercial y de cobro y
pago derivada de la compraventa de los productos y/o

servicios prestados, respetando la normativa
mercantil y fiscal vigente.

No confecciona la documentacion acreditativa de los intercambios que se
producen en el mercado solidario.

Confecciona algun documento acreditativo de los intercambios que se
producen en el mercado solidario, pero los datos que se registran en él son
insuficientes para un adecuado registro.

Confecciona los documentos acreditativos de los intercambios que se
producen en el mercado solidario, los datos que se anotan en ellos son
suficientes para un adecuado registro, pero el sistema de cumplimentacion
de los mismos es poco agil y no minimiza el uso de papel.

Confecciona los documentos acreditativos de los intercambios que se
producen en el mercado solidario, los datos que se anotan en ellos son
suficientes para un adecuado registro, y el sistema de cumplimentacion de
los mismos es agil y completamente digital.

Elabora un plan para la implantacién de un servicio de
calidad y proximidad con atencidn personalizada al

cliente, potenciando la singularidad y la
ompetitividad del comercio.

c

No define pautas para la adecuada atencién de los clientes del mercado
solidario, ni establece un protocolo para la gestion de incidencias, quejas y
reclamaciones.
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+ Define pautas para la adecuada atencién de los clientes del mercado
solidario, pero no establece un protocolo para la gestion de incidencias,
quejas y reclamaciones.

+ Define pautas para la adecuada atencién de los clientes del mercado
solidario, y establece un protocolo para la gestion de incidencias, quejas y
reclamaciones.

+ Define pautas para la adecuada atencion de los clientes del mercado
solidario, y establece un protocolo para la gestion de incidencias, quejas y
reclamaciones, teniendo en cuenta lo establecido en la norma UNE 175001-1,
de calidad de servicio para el pequefio comercio.

Aplica técnicas de recepcion y disposicion de
mercancias en el almacén, controlando los tiempos de

manipulacion y las condiciones de almacenamiento en
funcion de las caracteristicas de la mercancia.

* Realiza una planificacién poco concreta de la gestion de la recepcion de las
mercancias, para la organizacion del evento. No asigna las diferentes tareas
al personal al equipo disponible. No establece con antelacion las diferentes
zonas de colocacion segun el tipo de ropa, ni método de codificacién
adecuado para la gestion de stocks.

* Planifica algunos de los detalles principales de la gestion de la recepcion de
las mercancias, pero no tiene en cuenta las caracteristicas del evento. Los
equipos de recepcion de la ropa no tienen asighadas correctamente las
responsabilidades. Las zonas de colocacion de la ropa no cuentan con la
identificacion de la codificacion establecida.

* Planifica la gestion de la recepcion de las mercancias, para la organizacion
del evento. Asigna las diferentes tareas al personal al equipo asignado. Las
diferentes zonas de colocacién segun el tipo de ropa no se ajustan al método
de codificacion establecido por lo que no resulta del todo agil y eficiente.

* Planifica todos los detalles de la gestion de la recepcidon de las mercancias,
para la organizacién del evento. Asigna las diferentes tareas al personal al
equipo asignado. Determina las diferentes zonas de colocacién segun el tipo
de ropa, y establece un método de codificacion agil y eficiente para la gestién
de stocks.

Aplica técnicas de gestion de stocks de mercancias en
el almacén, analizando pardmetros de control y

realizando inventarios.

* No establece un método que permita cuantificar y valorar las mercancias
recibidas con exactitud. No identifica algunas de las normas de gestion del
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almacén durante el mercado solidario. No disefia un método informatico viable
parala gestion de entradas y salidas para la buena gestion de stock.

+ Establece un método para cuantificar y valorar las mercancias recibidas.
Identifica algunas de las normas de gestién del almacén durante el mercado
solidario, pero no las aplica. El método informatico parala gestion de entradas
y salidas que disefia tiene dificil implementacion y poca seguridad.

+ Establece un método para cuantificar y valorar las mercancias recibidas.
Identifica las normas de gestién del almacén durante el mercado solidario
pero no permite seguir con exactitud y evitar desviaciones para un buen
sistema de control. Disefia un método informatico para la gestion de entradas
y salidas de mercancias viable.

+ Establece un método para cuantificar y valorar las mercancias recibidas.
Establece las normas de gestién del almacén durante el mercado solidario
para seguir con exactitud y para evitar desviaciones en el sistema de control.
Disefla un método informatico para la gestion de entradas y salidas de las
mercancias viable que dé respuesta en tiempo real en cualquier consulta.

Aplica la normativa de seguridad e higiene en las
operaciones de almacén mediante procedimientos de

prevision de accidentes laborales.

+ Determina alguna de las incidencias mas comunes que se pueden dar en un
almacén pero no contextualiza correctamente en funcion del espacio,
mercancias y accesos. No identifica las cargas en la gestion de larecepcion y
ubicaciéon de la mercancia. No realiza un plan de seguridad y prevencion de
accidentes laborales.

+ Determina alguna de las incidencias mas comunes que se pueden dar en el
almacén en funcidén del espacio, mercancias y accesos. No identifica las
cargas en la gestion de la recepcion y ubicacion de la mercancia. Realiza un
plan muy genérico de seguridad y prevencion de accidentes laborales
detallado.

+ Determina las incidencias mas comunes que se pueden dar en el almacén en
funcion del espacio, mercancias y accesos. ldentifica de forma muy general
las cargas y gestion de la recepcion y ubicacion de la mercancia pero no
realiza un plan de seguridad y prevencion de accidentes laborales detallado.

+ Determina con maxima exactitud las incidencias que se pueden dar en el
almaceén en funcion del espacio, mercancias y accesos. Identifica las cargas y
gestién de la recepcidon y ubicacion de la mercancia para realizar un plan de
seguridad y prevencion de accidentes laborales.
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Determina las necesidades de compra de un pequeifio
establecimiento comercial, realizando previsiones de

ventas a partir de datos histéricos, tendencias,
capacidad del punto de ventay rotacion, entre otros.

No realiza la prevision de intercambios ni planifica el abastecimiento.

Realiza un estudio y confecciona una sencilla prevision de ventas. No
compara las ventas estimadas con las reales. Planifica el abastecimiento de
mercaderias para asegurar el abastecimiento del mercado solidario.

Realiza un estudio y confecciona una basica previsiéon de intercambios.
Compara las ventas estimadas con las reales, pero no detecta ninguna
desviacion. Planifica el abastecimiento de mercaderias para asegurar el
abastecimiento del mercado solidario.

Realiza un estudio y confecciona una buena prevision de intercambios.
Analiza las causas de posibles desviaciones entre intercambios estimados y
reales y propone correcciones. Planifica la recepcion de mercaderias para
asegurar el abastecimiento del mercado solidario.

Tramita la documentacion de compra de mercaderias,
realizando pedidos, controlando albaranes y haciendo

efectivas facturas segun los procedimientos seguidos
habitualmente con proveedores o centrales de
compra.

No realiza la documentacion relativa a los procesos de intercambio de
mercaderias. Tampoco selecciona los medios de comunicacion con los
proveedores ni confecciona los documentos accesorios de transporte.

Realiza una pequeia parte de la documentacion relativa a los procesos de
intercambio de mercaderias. No selecciona los medios de comunicacion con
los proveedores y tampoco confecciona los documentos accesorios de
transporte.

Realiza gran parte de la documentacién relativa a los procesos de intercambio
de mercaderias. Seleccionalos medios de comunicacion con los proveedores
y confecciona los documentos accesorios de transporte.

Realiza la documentacion relativa a los procesos de intercambio de
mercaderias. Selecciona los medios de comunicacion con los proveedores y
confecciona los documentos accesorios de transporte.

Gestionay controla el proceso de recepcién de
pedidos, verificandolos de acuerdo con los criterios

comerciales establecidos con los proveedores,
distribuidores comerciales o centrales de compra.

No establece ningln proceso de control en larecepcién de mercaderias.
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+ Establece un muy simple proceso de control en larecepcion de la mercaderia,
considerando uno o ninguno de los conceptos de cantidad, plazo de entrega,
calidad y valor. No identifica posibles incidencias. Informatiza parte del
proceso derecepcion. No tiene presente la normativa medioambiental vigente.

+ Establece un basico proceso de control en la recepcion de la mercaderia,
considerando entre dos y tres conceptos de cantidad, plazo de entrega,
calidad y valor. Identifica posibles incidencias pero no determina la
resolucién. Informatiza gran parte del proceso de recepcién. No tiene presente
la normativa medioambiental vigente.

+ Establece un buen proceso de control en la recepcion de la mercaderia,
considerando cantidad, plazo de entrega, calidad y valor. Identifica posibles
incidencias y determina la resolucion. Informatiza todo el proceso de
recepcion. Respeta la normativa medioambiental vigente.

Comprueba laidoneidad del surtido implantado en el
establecimiento comercial, calculando su rentabilidad

y detectando productos caducados, obsoletos y
oportunidades de nuevos productos.

* No estudia el producto ni determina el surtido.

+ Examinael productoy determinael surtido, sin tener en cuenta las tendencias.
No tiene en cuenta la competencia. No elabora un plan de liquidacion de
productos.

* Realiza un breve estudio sobre tendencias, examina el producto y determina
el surtido. No examina la informacion comercial de la competencia. Elabora
un plan de liquidacién de productos.

* Realiza un estudio sobre tendencias y analiza el atractivo de los productos
para determinar el surtido. Examina la informacién comercial de la
competencia. Elabora un plan de liquidacién de productos.

Organiza la superficie comercial segun las

necesidades del establecimiento.

* No tiene en cuenta las necesidades del mercado solidario y realiza una
disposicion de los elementos, mobiliario y exposicion sin ningun
fundamento. No considera las barreras fisicas y psicoldégicas de acceso al
establecimiento. No considera la normativa aplicable.

* Supone cuales pueden ser las necesidades del mercado solidario y dispone
los elementos de la tienda, el mobiliario y la exposicién siguiendo criterios
generales. Detecta algunas de las barreras fisicas y psicologicas de acceso
al establecimiento pero no las trata de manera eficaz. Considera la normativa
aplicable en algunos casos.
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*« Comprende las necesidades del mercado solidario pero vacila en la
disposicion de algunos elementos de la tienda, el mobiliario y/o la
exposicion. Detecta y reduce, en cierta medida, algunas de las barreras
fisicas y psicologicas de acceso al establecimiento. Considera la normativa
aplicable en la mayoria de los casos.

* Realiza un buen andlisis de las necesidades del mercado solidario y dispone
los elementos de la tienda, el mobiliario y la exposicién seglun estas. Detecta
y reduce las barreras fisicas y psicoldgicas de acceso al establecimiento.
Considera la normativa aplicable en cada caso.

Organiza la superficie comercial segun el recorrido del
cliente.

* No utiliza ninguna técnica de merchandising. Identifica una o ninguna zona
friay caliente del espacio de venta y no realiza un buen uso de ellas. No
considera ninguna medida para conseguir que el cliente permanezca mas
tiempo en el espacio de venta.

+ Utiliza vagamente las técnicas de merchandising o lo hace de manera
inadecuada. Identifica algunas de las zonas frias y calientes del espacio de
venta pero no siempre realiza un buen uso de ellas. Aplica una medida para
conseguir que el cliente permanezca mas tiempo en el espacio de venta.

Utiliza técnicas de merchandising, pero las tiene siempre presentes.
Identifica algunas de las zonas frias y calientes del espacio de venta y realiza
un buen uso de ellas. Aplica algunas medidas para conseguir que el cliente
permanezca mas tiempo en el espacio de venta.

« Utiliza, de manera eficaz, técnicas de merchandising en la distribucion de la
superficie de venta. Identifica, de manera 6ptima, las zonas frias y calientes
del espacio de ventay realiza un uso profesional de ellas. Aplica medidas
eficientes para conseguir que el cliente permanezca el maximo de tiempo en
el espacio de venta.

Organiza la superficie comercial segun los atributos
del producto.

* Realiza una mala distribucion del lineal del suelo por familia de productos y
no menciona los criterios que ha utilizado.

* Realiza una sencilla distribucién del lineal del suelo por familia de productos
y menciona pero no fundamenta los criterios que ha utilizado.
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Realiza una buena pero mejorable distribucion del lineal del suelo por familia
de productos y describe pero no siempre fundamenta los criterios que ha
utilizado.

Realiza una 6ptima distribucién del lineal del suelo por familia de productos.
Describe y fundamenta los criterios que ha utilizado.

Coloca, expone y repone los productos en la zona de

venta, atendiendo a criterios comerciales, condiciones
de seguridad y normativa vigente.

No realiza ninguna organizacién del surtido del mercado solidario. Lo coloca
teniendo en cuenta tan solo el espacio. No utiliza ninguna técnica de
merchandising.

Organiza el surtido del mercado solidario de manera general, sin tener en
cuenta ningun aspecto técnico. Distribuye y coloca el producto teniendo en
cuenta el espacio y/o la rentabilidad. Considera vagamente algin concepto
de merchandising.

Organiza el surtido del mercado solidario, pero no define la dimensidn ni el
numero de referencias. Distribuye y coloca el producto teniendo en cuenta el
espacio disponible y la rentabilidad. Utiliza alguna técnica de merchandising.

Organiza el surtido del mercado solidario delimitando la dimension,
estableciendo el numero de referencias, clasificando los productos en
familias segun la normativa vigente. Distribuye y coloca el producto en el
lineal de manera eficiente, segun parametros fisicos y comerciales, y
utilizando técnicas de merchandising.

Realiza trabajos de decoracién, sefialética, rotulacion

y carteleria, aplicando técnicas de publicidad y
animacion en el punto de venta.

Ha realizado una simple e inadecuada animacién y decoracion del espacio
destinado al intercambio. La carteleria no esta trabajada.

Ha realizado una sencilla animacion y decoracion del espacio destinado al
intercambio. La carteleria es basica y general para cualquier
posicionamiento y sefialética. Los materiales, formas y tipografias utilizados
no son los mas indicados para el mensaje que se pretende transmitir.

Ha realizado una buena animacion y decoracion del espacio destinado al
intercambio, acorde a la politica comercial del mismo y las condiciones de
seguridad. La carteleria es general, independientemente del posicionamiento
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y seflalética. Los materiales, formas y tipografias utilizados son basicos, aun
asi van acorde al mensaje que se pretende transmitir.

Ha realizado una profesional animacion y decoracion del espacio destinado
al intercambio, acorde a la politica comercial del mismo y las condiciones de
seguridad. La carteleria es adecuada al posicionamiento y la sefialética. Los
materiales, formas y tipografias utilizados son los mas indicados para el
mensaje que se pretende transmitir.

Realiza los escaparates adecuados a las
caracteristicas esenciales de los establecimientos y

cuida los elementos exteriores, aplicando técnicas
profesionales.

Realiza un disefio muy simple del escaparate, sin tener en cuenta los
criterios de composicion, montaje y seleccién de materiales.

Realiza un corriente disefio del escaparate, identifica algunos criterios de
composicion y montaje y selecciona algunos, pero no todos los materiales
para la realizacidon del escaparate.

Realiza un buen disefio del escaparate, Identifica los principales criterios de
composicion, montaje y seleccién de materiales para la realizacion del
escaparate.

Realiza un profesional disefo del escaparate, define todos los criterios de
composicion y montaje y concreta una amplia y acurada seleccion de
materiales.

Determina acciones promocionales para rentabilizar
los espacios de establecimientos comerciales,

aplicando técnicas para incentivar la ventay para la
captacion y fidelizacion de clientes.

No planifica ninguna accion promocional.

Planifica una accion promocional sin considerar las caracteristicas del
producto ni el publico objetivo. Tampoco tiene en cuenta las necesidades del
mercado solidario. Selecciona un medio de promocion, pero no es el mas
adecuado o0 no selecciona ningin medio.

Planifica una accion promocional segun las caracteristicas del producto y el
publico objetivo, pero no analiza las necesidades del mercado solidario.
Selecciona el medio promocional mas adecuado.

Planifica una buena accién promocional, estudia las caracteristicas del
producto y del publico objetivo, valora las necesidades, objetivos y
presupuesto del mercado solidario, y selecciona el medio promocional mas
adecuado.
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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.

* No identifica las principales necesidades del consumidor y del proceso de
compra atendiendo a un consumidor final particular y la ropa de intercambio
como mercancia en este contexto. Ha identificado algunos factores internos y
externos del proceso pero no los analiza. No realiza una clasificacion de la
motivacion segun el orden jerarquico. No elabora el perfil del consumidor.

* lIdentifica algunas de las necesidades del consumidor y del proceso de
compra atendiendo a un consumidor final particular y la ropa de intercambio
como mercancia. Analizando algunos factores internos y externos del
proceso. La clasificacion de la motivacion segun el orden jerarquico de forma
clara muestra carencias conceptuales. No elabora un buen perfil del
consumidor.

* Identifica las necesidades del consumidor y del proceso de compra
atendiendo a un consumidor final particular y la ropa de intercambio como
mercancia. Analiza los factores internos y externos del proceso de forma
genérica. No realiza la clasificacién de la motivacion segun el orden jerarquico
correctamente. Elabora un perfil del consumidor que no se ajusta
completamente al real.

* lIdentifica claramente las necesidades del consumidor y del proceso de
compra atendiendo a un consumidor final particular y la ropa de intercambio
como mercancia. Analizando los factores internos y externos del proceso con
detalle. Clasifica la motivacion segun el orden jerarquico de forma clara.
Elabora un buen perfil/es del consumidor.

Identifica el proceso de decision de compra del

consumidor y/o usuario, analizando los factores que
inciden en el mismo y las tipologias de clientes.

* No elabora el argumentario de ventas teniendo en cuenta el impacto social y
sostenibilidad de la actividad comercial concreta ni especialmente de la
liquidacion de stocks. No concreta una propuesta para la liquidacion de
stocks de forma concreta y cuantificable respecto al impacto social.

+ Elabora el argumentario de ventas teniendo en cuenta las necesidades del
consumidor, y de forma poco detallada el impacto social y sostenibilidad de
la actividad comercial. Respecto al proceso de liquidacion de stocks no idea
una propuesta complementaria de importante impacto social.

+ Elabora el argumentario teniendo en cuenta mayormente las necesidades del
consumidor, también el impacto social y sostenibilidad de la actividad
comercial y especialmente de laliquidacion de stocks. Concreta en éste Ultimo
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caso una propuesta que genera impacto social pero no permite una buena
cuantificacion de éste.

« Elabora un argumentario de ventas concretando las necesidades del
consumidor, potenciando muy especialmente el impacto social vy
sostenibilidad de la actividad comercial y especialmente de la liquidacion de
stocks. Concreta una propuesta para la liqguidacion de stocks con gran
concrecion, que permite cuantificar el impacto social que se genere.

Define las funciones, conocimientos y perfil de los

vendedores, analizando las necesidades de formacion,
motivacion y remuneracion del equipo de ventas.

* Describe con relativa correccién un unico perfil atendiendo al vendedor del
mercado solidario. Identifica las tareas asignadas a este perfil. Identifica algun
factor que refuerza la motivacion de los vendedores, pero no lo contextualiza
con el proyecto.

+ Describe correctamente un unico perfil atendiendo al vendedor del mercado
solidario. Identifica las tareas asignadas a este perfil. Identifica algun factor
gue refuerza la motivacion de los vendedores, pero no lo contextualiza con el
proyecto.

+ Describe algunos de los perfiles del vendedor méas adecuados atendiendo al
mercado solidario. Planifica algunas tareas de los principales perfiles que ha
descrito. Identifica algun factor que refuerza la motivacion de los vendedores
pero no idea método alguno refuerce la motivacion en su proyecto.

+ Describe los perfiles del vendedor mas adecuados atendiendo al mercado
solidario. Planifica de forma completa los diferentes perfiles que participan en
el mercado y las tareas asignadas a cada uno. Identifica los factores que
refuerzan la motivacién de los vendedores, e idea un método especifico de
compensacion para el equipo en el contexto del proyecto.

Desarrolla entrevistas con supuestos clientes,
utilizando técnicas de venta, negociacion y cierre

adecuadas, dentro de los limites de actuacion
establecidos por la empresa

* No prepara material de apoyo en todas las prendas a comercializar,
Unicamente hay una identificaciéon por grupo de prendas de caracteristicas
similares. No identifica posibles objeciones de los clientes para reforzar el
argumentario. No prepara la estrategia de la venta en base a técnicas de
comunicacion verbal y no verbal.

* Prepara en las prendas Unicamente la etiqueta identificativa con el coste del
producto como material de apoyo a la actividad comercial. Identifica alguna
posible objecion segun las caracteristicas del producto pero improvisa la
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respuesta a éstas. No prepara la estrategia de la venta en base a técnicas de
comunicacion verbal y no verbal.

Prepara en la mayoria de elementos para la venta, el material de apoyo a la
actividad comercial segun las caracteristicas de cada prenda, para mostrar al
cliente y a modo de etiqueta identificativa. Identifica alguna posible objecion
segun las caracteristicas del producto y pero larespuesta prevista no ha sido
analizada con profundidad segun las caracteristicas principales de precio,
calidad, procedenciay estado. No tienen en cuenta técnicas de comunicacién
n verbal y no verbal en la estrategia de venta.

Prepara el material de apoyo ala actividad comercial segun las caracteristicas
de cada prenda, para mostrar al cliente y a modo de etiqueta identificativa.
Identifica posibles objeciones segun las caracteristicas del producto y prevé
como darles respuesta habiendo analizado las caracteristicas principales de
precio, calidad, procedenciay estado. Preparala estrategiade laventaen base
a técnicas de comunicacion verbal y no verbal.

Gestiona la documentacion comercial y de pago/cobro

de las operaciones de compraventa, cumplimentando

los documentos necesarios

No realiza una buena gestion de la recepcion, la valoracion de la mercancia.
La compensacion no esta planificada adecuadamente, pero permite realizar el
intercambio. No registra adecuadamente la recepcion ni indica la
compensacion.

Gestiona la recepcién, la valoracion de la mercancia y la compensacién para
el intercambio sin una planificacion estructurada. Idea un sistema de
compensacion como retribucién de la aportacion al mercado solidario que
permite adquirir otras prendas para realizar el intercambio. Documenta (en
digital / papel) la recepcidon e indica la compensacion. No trabaja de forma
creativa la imagen corporativa en general en la documentacion.

Planifica la gestion de la recepcion, la valoracién de la mercancia y la
compensacion para el intercambio. Idea un sistema de compensacién como
retribucion de la aportacion al mercado solidario que permite adquirir otras
prendas para realizar el intercambio. Propone la documentacion (en digital /
papel) para recepcionar la mercancia, en la misma se atribuye el valor para el
intercambio. No trabaja especialmente la imagen corporativa respecto al
impacto social del evento.

Estructura un protocolo eficiente para gestionar la recepcion, la valoracién de
la mercancia y la compensacion para el intercambio. Idea un sistema de
compensacion como retribucién de la aportacion al mercado solidario que
permite, de forma clara, adquirir otras prendas para realizar el intercambio.
Documenta adecuadamente (en digital / papel) larecepcién y la cuantificacion
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del valor para el intercambio, que refleja fielmente la imagen corporativa del
evento de impacto social.

venta.

Determina los precios y el importe de las operaciones,
aplicando el calculo comercial en los procesos de

El precio de cada producto no responde a un método de calculo de precios
unificado. No esta documentado el procedimiento. La etiqueta informativa
muestra el precio final para el mercado de intercambio pero no se ha
registrado previamente en el control de recepcion.

Calcula el precio de venta de los productos, aplicando un método unificado,
pero no refleja de forma objetiva la calidad y estado del producto. Indica el
precio en el documento de recepcion, compensaciéon y en la etiqueta
informativa de cada producto.

Calcula el precio de venta de los productos, aplicando el mismo método para
todos los objetos del mercado de intercambio, pero no realiza previamente la
pauta general unificada. Este método refleja la calidad y estado del producto.
Indica el precio en el documento de recepcién, compensacion y en la etiqueta
informativa. No propone carteleria complementaria creativa para agrupar
productos segln lineas, gamas y uso.

Calcula el precio de venta de los productos, aplicando un método unificado y
estructurado para todos los objetos del mercado de intercambio. Este refleja
de forma objetiva la calidad y estado del producto mediante un dossier de
estructura de precios. Indica el precio en el documento de recepcidn,
compensacion 'y en la etigueta informativa. Propone carteleria
complementaria creativa para agrupar productos segun lineas, gamas y uso.

Maneja a nivel de usuario sistemas informaticos

empleados habitualmente en el comercio, utilizando el
hardware y el software mas comaun.

No utiliza software de control de stock y gestién de inventarios.

Utiliza software de control de stock y gestion de inventarios, pero no
demuestra dominio de las funcionalidades basicas de estas aplicaciones.

Utiliza software de control de stock y gestiéon de inventarios, demostrando
dominio de las funcionalidades basicas de estas aplicaciones.

Utiliza software de control de stock y gestion de inventarios, demostrando
dominio de las funcionalidades basicas de estas aplicaciones y sugiriendo
posibles mejoras para la optimizacion de los procesos de
aprovisionamiento.
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Utiliza lared Internet y los servicios que la componen,

manejando programas de navegacion, correo
electronico y transferencia de archivos, entre otros.

* No crea un buzdn de correo electrénico para la atencion e informacién de los
usuarios del mercado solidario.

* Crea un buzoén de correo electrénico para la atencién e informacion de los
usuarios del mercado solidario. Sin embargo, no disefia una firma corporativa
ni configura una respuesta automatizada a la recepcion de un correo.

* Crea un buzon de correo electronico para la atencion e informacion de los
usuarios del mercado solidario y disefia una firma corporativa. Sin embargo,
no configura una respuesta automatizada a la recepcion de un correo.

* Crea un buzon de correo electronico para la atencion e informacion de los
usuarios del mercado solidario, disefia una firma corporativa y configura una
respuesta automatizada a la recepcion de un correo.

Confecciona materiales informativos y publicitarios,

utilizando técnicas de disefio grafico.

* No disefia un pdéster informativo para explicar el funcionamiento del mercado
solidario.

+ Disefia un péster informativo para explicar el funcionamiento del mercado
solidario, pero el contenido no es legible y no se acompafa de imagenes
explicativas.

+ Disefia un péster informativo para explicar el funcionamiento del mercado
solidario, el contenido es legible, pero no se acompafia de imagenes
explicativas.

+ Disefia un péster informativo para explicar el funcionamiento del mercado
solidario, el contenido es legible, y se acompafia de imagenes explicativas.

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.

* No presenta una memoria escrita del estudio realizado.

* Presenta una memoria escrita del proyecto, la cual carece de un formato
adecuado (margenes, paginacion), asi como de aspectos claves como un
indice automatizado o una bibliografia citada adecuadamente.
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Presenta una memoria escrita del proyecto, con un formato adecuado
(margenes, paginacion), incluyendo aspectos claves como un indice
automatizado o una bibliografia citada adecuadamente. Sin embargo, carece
de imagenes 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 graficos que complementen el contenido escrito.

Realiza calculos matematicos con hoja de calculo y
tratamiento de datos con gestores de bases de datos,

utilizando programas para la automatizaciéon de las
actividades comerciales.

No disefia un albaran para la recepcion de surtido a incorporar en el mercado
solidario.

Disefia un albaran para la recepcion de surtido a incorporar en el mercado
solidario, pero no incorpora formulas para automatizar su confeccién, ni
filtros para seleccionar la categoria a la que pertenecen los productos
recepcionados.

Disefia un albaran para la recepcion de surtido a incorporar en el mercado
solidario, incorporando formulas para automatizar su confeccion, pero sin
incluir filtros para seleccionar la categoria a la que pertenecen los productos
recepcionados.

Disefia un albaran para la recepcion de surtido a incorporar en el mercado
solidario, incorporando férmulas para automatizar su confeccion, e
incluyendo filtros para seleccionar la categoria a la que pertenecen los
productos recepcionados.

Desarrolla actividades de atencion/informacion al
cliente, procurando transmitir laimagen mas

adecuada de la empresa u organizacion.

Menciona la existencia de un departamento o seccion al cargo de las
relaciones de atencién al cliente pero no estructura los procedimientos y
funciones de éste. No demuestra que podréa ofrecer un buen nivel de servicio
y tampoco gestionar los datos para una correcta difusion y valoracion de la
satisfaccion del cliente. La planificacion general no menciona ni refuerza
fielmente la imagen corporativa ni la responsabilidad social de la actividad.

Determina un equipo de atencion al cliente en el organigrama de la
organizacion del evento, de forma muy genérica. No estructura en éste los
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procedimientos de gestién de datos alo largo de larealizacién, previamente y
posteriormente, que seran llevados a cabo. Por lo que no demuestra que
podra ofrecer el mejor nivel de servicio y llevar acabo las acciones de difusion
y valoracion de la satisfaccion del cliente. La planificacion general menciona
la imagen corporativa y la responsabilidad social de la actividad

+ Define en el organigrama del equipo de organizacién del evento, el
departamento o seccion al cargo de las relaciones de atencion al cliente pero
de forma genérica, ya que no se ajusta a las necesidades de la planificacion.
Estructura de forma muy general los procedimientos de gestion de datos a lo
largo de la realizacion, previamente y posteriormente al evento. Esta
estructura no demuestra que podra ofrecer el mejor nivel de servicio y llevar
a cabo las acciones de difusion y valoracion de la satisfaccion del cliente. La
planificacion general refuerza la imagen corporativa y la responsabilidad
social de la actividad

+ Define en el organigrama del equipo de organizacién del evento, el
departamento o seccion al cargo de las relaciones de atencion al cliente segun
las necesidades de la planificacion. Estructura en la seccion, los
procedimientos de gestion de datos alo largo de la realizacion, previamente y
posteriormente, que seran tratados y las funciones de atencion que realizara.
Mediante esta gestion se demuestra que podra ofrecer el mejor nivel de
servicio y llevar a cabo las acciones de difusiéon y valoracién general de la
satisfaccion del cliente. La planificacion general refuerza fielmente la imagen
corporativa y la responsabilidad social de la actividad.

Utiliza técnicas de comunicacién en situaciones de
atenciéon al cliente / consumidor / usuario,

proporcionando la informacién solicitada.

* No realiza ningun plan de atencién comercial para establecer la forma de
facilitar la informacion a los colaboradores / clientes del mercado solidario y
asociaciones implicadas. El material de comunicacion digital del evento no
invita alainteraccion con el cliente ni posibilita el feedback. No utiliza técnicas
de atencién comercial adecuadas a las diferentes situaciones.

+ Establece de forma muy genérica la forma de facilitar la informacion a los
colaboradores / clientes del mercado solidario y asociaciones implicadas. El
material de comunicacién digital del evento informa de manera esencial pero
no invita a la interaccion con el cliente ni facilita el feedback. Utiliza algunas
de las técnicas de atencion comercial adecuadas a las diferentes situaciones.

* El plan de atencion comercial que elabora establece la informacion a facilitar
a los colaboradores / clientes del mercado solidario y asociaciones
implicadas. Realiza material de comunicacion digital del evento que posibilita
la interaccién con el cliente y facilita la comunicacion. Utiliza variedad de
canales y técnicas de atencion comercial pero no ofrece una un servicio 4.0.
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El plan de atencién comercial que elabora establece de forma muy detallada
la informacion a facilitar a los colaboradores / clientes del mercado solidario
y asociaciones implicadas. Realiza un material de comunicaciéon digital del
evento que invita a la interaccion con el cliente y facilita el feedback. Utiliza
las técnicas de atencién comercial adecuadas a las diferentes situaciones 4.0.

Colabora en la ejecucion del plan de calidad y mejora
del servicio de atencidon al cliente, aplicando técnicas

de evaluacion y control de la eficacia del servicio.

Mide la eficacia del servicio de atencion comercial de forma muy basica, sin
unatécnica que posibilite medir la satisfaccion del publico que ha participado
en el evento. No elabora un informe de valoracion de la calidad del servicio
ofrecido.

Indica algunos métodos para medir la eficacia y eficiencia del servicio de
atencién comercial pero no incluye la recogida de quejas y reclamaciones,
tampoco su resolucion. Aplica alguna técnica para medir la satisfaccién del
publico que ha participado en el evento muy basica. Elabora un informe de
valoracion de la calidad del servicio ofrecido breve y que no refleja los
meétodos indicados en el inicio. Tampoco indica acciones de mejora.

Identifica algunos métodos para medir la eficacia y eficiencia del servicio de
atencion comercial, que recoge quejas y reclamaciones pero no su resolucion.
Indica las técnicas que aplicara para medir la satisfaccion del publico que ha
participado en el evento pero no las aplica completamente. Elabora un
informe de valoracion de la calidad del servicio ofrecido pero no refleja todos
los indicadores indicados anteriormente, no indica acciones de mejora.

Establece los métodos para medir la eficacia y eficiencia del servicio de
atencion comercial. Incluye el seguimiento de las posibles quejas o
reclamaciones y su resolucion. Idea unatécnica para medir la satisfaccion del
publico que ha participado en el evento y la aplica con exactitud y éxito.
Elabora un informe de valoracion de la calidad del servicio ofrecido y las
acciones de mejora propuestas.

Aplica las directrices del plan de marketing digital de

la empresa, participando en su ejecuciony

sostenimiento.

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 comunicacion digital simple y poco adecuado para los
objetivos que persigue el evento. No tiene claro cual es el publico objetivo.
Algunas de las acciones que detalla no son del todo claras. Los contenidos
son corrientes y adecuados al publico objetivo.
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Competencias técnicas curriculares

Realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados

a la comercializacion de productos y/o servicios, aplicando técnicas de
merchandising, de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de
comercializacién de la empresa.

* No realiza propuestas creativas para la ambientacion de la zona del mercado de
intercambio. identifica ni lleva a cabo estrategias comerciales de promocion,
difusion e intercambio de productos.

* Realiza pocas propuestas creativas para la ambientacion de la zona del mercado
de intercambio.ldentifica alguna estrategia comercial de promocién, difusion e
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intercambio de productos, pero no esta basada en la sostenibilidad y la
consciencia social.

* Realiza propuestas creativas para la ambientacion de la zona del mercado de
intercambio. Determina y lleva a cabo algunas estrategias comerciales de
promocién, difusion e intercambio de productos, pero no todas ellas basadas en la
sostenibilidad y la consciencia social.

* Realiza propuestas innovadoras y creativas para la ambientacion de la zona del
mercado de intercambio. Determina y lleva a cabo estrategias comerciales de
promocion, difusion e intercambio de productos, todo ello basado en la
sostenibilidad y la consciencia social.

Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el

argumentario de ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso para cumplir
con los objetivos comerciales definidos por la direccién comercial

* No confecciona un argumentario de ventas adecuado a las caracteristicas
peculiares de cada caso y no considera técnicas de persuasion efectivas. No tiene
un conocimiento adecuado del producto que se esta comercializando, ni de las
condiciones de promociones y descuentos que se pueden aplicar.

+ Confecciona un argumentario de ventas basico y en algunos casos poco
adecuado a las caracteristicas peculiares de cada caso y no siempre considera
técnicas de persuasion efectivas. Tiene un conocimiento basico del producto que
se esta comercializando, asi como de las condiciones de promociones y
descuentos que se pueden aplicar.

* Confecciona un argumentario de ventas adecuado a las caracteristicas peculiares
de cada caso y considera algunas técnicas de persuasion efectivas. Tiene un
basico conocimiento del producto que se esta comercializando, asi como de las
condiciones de promociones y descuentos que se pueden aplicar.

+ Confecciona un argumentario de ventas 6ptimo a las caracteristicas peculiares de
cada caso y considera técnicas de persuasion efectivas. Tiene un amplio
conocimiento del producto que se esta comercializando, asi como de las
condiciones de promociones y descuentos que se pueden aplicar.

Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, previendo las necesidades

de compra para mantener el nivel de servicio que requiere la atencidén a la demanda
de los clientes o consumidores.

* No realiza un registro adecuado de los niveles de inventario y adquisiciones. No
prevé las necesidades de estoc para mantener el nivel de servicio requerido.

* Realiza un registro adecuado de los niveles de inventario y adquisiciones pero
puede tener algun error y dificultar los procesos de aprovisionamiento. Preve las
necesidades de estoc pero presenta algun error de planificacion.

* Realiza un registro adecuado de los niveles de inventario y adquisiciones y realiza
los ajustes oportunos en los procesos de aprovisionamiento. Prevé de manera
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satisfactoria las necesidades de estoc para mantener el nivel de servicio
requerido.

* Realiza un registro riguroso de los niveles de inventario y adquisiciones y utiliza
esta informacién para optimizar los procesos de aprovisionamiento. Prevé de
manera optima las necesidades de estoc para mantener el nivel de servicio
requerido.

Competencias transversales curriculares

Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de “disefo para
todos” en las actividades profesionales incluidas en los procesos de produccion o
restacion de servicios

* No se proponen iniciativas para lograr la accesibilidad universal y el disefio
inclusivo en el entorno del mercado de intercambio. No aplica los procedimientos
de calidad en ninguna de las actividades profesionales que se ejercen.

* Propone pocas iniciativas para perseguir la accesibilidad universal y el disefio
inclusivo en el entorno del mercado de intercambio. Aplica de manera basica los
procedimientos de calidad en algunas de las actividades profesionales que se
ejercen.

* Propone algunas iniciativas para mejorar la accesibilidad universal y el disefio
inclusivo en el entorno del mercado de intercambio. Aplica los procedimientos de
calidad en la mayoria de las actividades profesionales que se ejercen.

* Propone iniciativas para lograr la accesibilidad universal y el disefio inclusivo en el
entorno del mercado de intercambio. Aplica los procedimientos de calidad en
todas las actividades profesionales que se ejercen.

Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad

profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacidon vigente, participando
activamente en la vida econdémica, social y cultural.

* No identifica las obligaciones derivadas de su actividad profesional segun la
legislacion vigente y no demuestra tener conocimiento de las leyes y regulaciones
aplicables al mercado de intercambio de ropa de segunda mano. No propone
iniciativas innovadoras y tampoco promueve el desarrollo sostenible y solidario del
sector.

* ldentifica algunas de las obligaciones derivadas de su actividad profesional segun
la legislacion vigente y demuestra un basico conocimiento de las leyes y
regulaciones aplicables al mercado de intercambio de ropa de segunda mano.
Propone algunas iniciativas innovadoras pero no siempre considera el desarrollo
sostenible y solidario del sector.
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Identifica la mayoria de las obligaciones derivadas de su actividad profesional
segun la legislacion vigente y demuestra un adecuado conocimiento de las leyes y
regulaciones aplicables al mercado de intercambio de ropa de segunda mano.
Propone iniciativas innovadoras y considera el desarrollo sostenible y solidario del
sector.

Identifica las obligaciones derivadas de su actividad profesional segun la
legislacién vigente y demuestra un amplio conocimiento de las leyes y
regulaciones aplicables al mercado de intercambio de ropa de segunda mano.
Lidera iniciativas innovadoras y promueve el desarrollo sostenible y solidario del
sector.

Competencias técnicas complementarias (PIMEC)

Programas de gestion

No utiliza programas de gestion adecuados. No realiza un buen uso de los
programas de gestion en ninguna de las areas.

Utiliza programas de gestion adecuados, pero con algunas limitaciones en su uso.
Realiza un buen uso de los programas en algunas areas, pero necesita mejorar en
otras.

Utiliza programas de gestion adecuados y completos, aprovechando sus
funcionalidades. Realiza un buen uso de los programas de gestion, integrandolos,
en la mayoria de las ocasiones, con otras herramientas para lograr una gestion
automatizada de los procesos y de la informacion.

Utiliza programas de gestion adecuados y completos, personalizando sus
funcionalidades segun las necesidades del proyecto. Realiza un 6ptimo uso de los
programas, integrandolos con otras herramientas para lograr una gestion
automatizada de los procesos y de la informacion.

Uso del entorno Office

No utiliza el entorno Office para crear, editar o dar formato a documentos, hojas de
calculo y presentaciones.

Utiliza el entorno Office para crear, editar o dar formato a documentos, hojas de
calculo y presentaciones de manera adecuada, pero necesita necesita mejorar en
la aplicacion de las funciones mas avanzadas.

Utiliza el entorno Office para crear, editar o dar formato a documentos, hojas de
calculo y presentaciones de manera creativa e innovadora y aprovechando gran
parte de sus funcionalidades segun las necesidades del proyecto.

Utiliza el entorno Office para crear, editar o dar formato a documentos, hojas de
calculo y presentaciones de manera creativa e innovadora y aprovechando y
personalizando todas sus funcionalidades segun las necesidades del proyecto.
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Creatividad

Identifica, plantea y propone soluciones a problemas con mucha dificultad. No tiene
interés en generar preguntas y plantear respuestas originales. No demuestra
sensibilidad y crea nuevos conceptos dentro del entorno.

Identifica y propone soluciones a problemas de forma poco relevante y divergente.
Tiene dificultad para plantear respuestas originales a preguntas y situaciones. No
demuestra sensibilidad para la creacion de nuevos conceptos dentro del entorno.

Identifica y propone soluciones a problemas de forma relevante y divergente, en
algunas ocasiones. Es capaz de generar preguntas y plantear respuestas originales.
Demuestra interés en crear nuevos conceptos dentro del entorno.

Identifica, plantea y propone soluciones a problemas de forma relevante y
divergente. Genera preguntas y plantea respuestas originales. Demuestra
sensibilidad y crea nuevos conceptos dentro del entorno.

Comunicacion

Se comunica con los miembros del equipo de forma confusa, poco clara o ineficaz.
Se utilizan pocos o ningun canal de comunicacion de manera adecuada. La
comunicaciéon ha tenido un impacto negativo en el desarrollo del proyecto.

En ocasiones, se comunica con los miembros del equipo de forma clara y efectiva.
Se utilizan algunos canales de comunicacion de manera adecuada, pero puede
haber inconsistencias o falta de claridad en ciertos aspectos. La comunicacion ha
tenido un impacto limitado en el desarrollo del proyecto.

Se comunica con los miembros del equipo de forma clara y efectiva. Se utilizan
varios canales de comunicacion de manera adecuada. Hay algunas evidencias de
gue la comunicacién ha sido eficiente y ha contribuido al desarrollo del proyecto.

Se comunica con los miembros del equipo de forma clara, concisa y efectiva. Se
utilizan diversos canales de comunicacion de manera apropiada (verbal, escrita,
visual, etc.). Existen evidencias solidas de que la comunicacion ha sido eficiente y
ha contribuido positivamente al desarrollo del proyecto.

Trabajo en equipo

No colabora con otros miembros del equipo, evidenciando falta de confianza en los
demas y capacidad para trabajar en equipo.
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Colabora intermitentemente con algunos miembros del equipo. En ocasiones se
detecta falta de confianza y respeto en el equipo. En lineas generales, el trabajo en
equipo es irregular.

Colabora de forma adecuada con todos los miembros del equipo. Se comparten
responsabilidades equitativamente y se fomenta un ambiente de confianza y
respeto mutuo. En momentos puntuales existen algunas tensiones o falta de
cohesion.

Colabora de forma excepcional con todos los miembros del equipo. Se comparten
responsabilidades equitativamente y se fomenta un ambiente de confianza y
respeto mutuo. El equipo muestra una verdadera sinergia y se fortalece gracias al
trabajo conjunto.

Planificacién y organizacion

No se planifica en absoluto, y la coordinacién en el desarrollo de las tareas es nula.

Se planifica de forma inadecuada, en tanto que las metas que establece son poco
claras o poco realista. Se asumen responsabilidades, pero no se da cumplimiento a
estas, evidenciando fallas en la coordinacion.

Se planifica y organiza de manera muy adecuada. Establece metas claras y
realistas, define tareas especificas, asignando responsabilidades de manera
equitativa. Existe una buena coordinacion, pero en alguna ocasién no se cumplen
los plazos marcados.

Se planifica y organiza de manera excepcional. Establece metas claras y realistas,
define tareas especificas, asignando responsabilidades de manera equitativa.
Existe una excelente coordinacion y todos los aspectos de la planificacién y
organizacion son solidos.

Autoconfianza

Muestra una baja autoconfianza en sus habilidades y capacidades para contribuir al
proyecto. Carece de seguridad en su trabajo y evita asumir responsabilidades
adicionales. Su participacion en la generacion de ideas, toma de decisiones y
asuncion de riesgos es minima.

Muestra una autoconfianza limitada en sus habilidades y capacidades para
contribuir al proyecto. Puede dudar de su trabajo y ser reacio a asumir
responsabilidades adicionales. Su participacion en la generacion de ideas, toma de
decisiones y asuncion de riesgos puede ser inconsistente.

Muestra una buena autoconfianza en sus habilidades y capacidades para contribuir
al proyecto. Es seguro en su trabajo y esta dispuesto a asumir responsabilidades
adicionales en ciertas situaciones. Aporta ideas y perspectivas, y estan dispuestos
a tomar decisiones y asumir riesgos.
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Muestra una alta autoconfianza en sus habilidades y capacidades para contribuir al
proyecto. Demuestra seguridad en su trabajo y toma la iniciativa para asumir
responsabilidades adicionales cuando es necesario. Aporta ideas y perspectivas
valiosas, y se siente comodo tomando decisiones y asumiendo riesgos calculados.
Su autoconfianza inspira a los demas y fortalece el equipo.

Preocupacion por el orden y la calidad

Muestra una baja preocupacion por el orden y la calidad en el proyecto. No se
mantienen los procesos ni los resultados organizados o estructurados. Los
estandares de calidad no se cumplen de manera consistente y se descuidan
aspectos importantes de la precision, la exactitud y la excelencia en el trabajo
realizado. La preocupacion por el orden y la calidad es practicamente inexistente en
el proyecto.

Muestra una preocupacion limitada por el orden y la calidad en el proyecto. Puede
haber cierta falta de organizacion y estructura en los procesos y resultados. Los
estandares de calidad pueden no ser siempre cumplidos de manera consistente.
Existen ocasiones en las que se descuidan aspectos importantes de la precisién, la
exactitud y la excelencia en el trabajo realizado. La preocupacion por el orden y la
calidad es inconsistente en el proyecto.

Muestra una buena preocupacion por el orden y la calidad en la mayoria de las
etapas del proyecto. Se esfuerza por mantener los procesos y los resultados
organizados y estructurados, siguiendo estandares de calidad adecuados. Realiza
esfuerzos para garantizar la precision, la exactitud y la excelencia en el trabajo
realizado. La preocupacion por el orden y la calidad se observa en la mayoria de los
aspectos del proyecto.

Muestra una preocupacion excepcional por el orden y la calidad en todas las etapas
del proyecto. Se asegura de que los procesos Yy los resultados estén organizados,
bien estructurados y cumpliendo altos estandares de calidad. Implementan medidas
proactivas para garantizar la precision, la exactitud y la excelencia en el trabajo
realizado. La preocupacion por el orden y la calidad es evidente en cada aspecto
del proyecto.
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