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UNIDAD DE COMPETENCIA

“UC1237_2: Atender a la clientela en los servicios de realizaciéon de

prendas a medida y/o semimedida”

LEA ATENTAMENTE LAS INSTRUCCIONES

Conteste a este cuestionario de FORMA SINCERA. La informacion recogida en él tiene
CARACTER RESERVADQO, al estar protegida por lo dispuesto en la Ley Organica 15/1999,
de 13 de diciembre, de proteccién de datos de caracter personal.

Su resultado servira solamente para ayudarle, ORIENTANDOLE en qué medida posee la
competencia profesional de la “UC1237_2: ATENDER A LA CLIENTELA EN LOS SERVICIOS
DE REALIZACION DE PRENDAS A MEDIDA Y/O SEMIMEDIDA”.

No se preocupe, con independencia del resultado de esta autoevaluacion, Ud. TIENE
DERECHO A PARTICIPAR EN EL PROCEDIMIENTO DE EVALUACION, siempre que
cumpla los requisitos de la convocatoria.

Nombre y apellidos del trabajador/a:

Firma:
NIF:
Nombre y apellidos del asesor/a:

Firma:
NIF:
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INSTRUCCIONES CUMPLIMENTACION DEL CUESTIONARIO:

Las actividades profesionales aparecen ordenadas en bloques desde el niumero 1 en
adelante. Cada uno de los bloques agrupa una serie de actividades mas simples
(subactividades) numeradas con 1.1., 1.2.,..., en adelante.

Lea atentamente la actividad profesional con que comienza cada bloque y a continuacion las
subactividades que agrupa. Marque con una cruz, en los cuadrados disponibles, el indicador
de autoevaluacion que considere mas ajustado a su grado de dominio de cada una de ellas.
Dichos indicadores son los siguientes:

No sé hacerlo.

Lo puedo hacer con ayuda.

Lo puedo hacer sin necesitar ayuda.

Lo puedo hacer sin necesitar ayuda, e incluso podria formar a otro trabajador o
trabajadora.

hON~

INDICADORES QE
1: Atender ala clientela, informando de los servicios de realizacion | AUTOEVALUACION
de prendas a medida y/o semimedida que se ofrecen. 1 2 3 | 4

1.1: Transmitir la informacion a la clientela, utilizando un lenguaje claro y Ol0Ololo
conciso, manteniendo una actitud educada y moderada.

1.2: Identificar las necesidades de la clientela, con técnicas de escucha activa, Ol0Ololo
a fin de poder ofrecerle el servicio que necesita.

1.3: Ofrecer el asesoramiento a la clientela, conociendo previamente sus
necesidades, los productos que se pueden ofrecer y vender en la tienda, asi| [] | [] | [ | [J
como las ultimas tendencias y estilos en el mundo de la moda.

1.4; Solicitar los datos personales de la clientela, registrandolos en la
herramienta de gestion de relacion con la clientela e informandola sobre la| [1 | [ | [ | (I
politica de proteccion de datos de la empresa.

1.5: Aprobar los tipos de prendas, asesorando a la clientela sobre la talla y la Ol0Ololo
conveniencia de uno u otro tipo.

1.6: Evitar las esperas innecesarias ante una peticién de la clientela que
requiera de un mayor tiempo para su respuesta, informando a la clientelade | [] | [] | [ | [J
ello.

1.7: Promover la futura relacién comercial con la clientela, utilizando una OlOololo
expresion oral o escrita que garantice su comprension y que sea amable.
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INDICADORES QE
1: Atender ala clientela, informando de los servicios de realizacion | AUTOEVALUACION
de prendas a medida y/o semimedida que se ofrecen. 1 2 3 | 4

1.8: Resolver los problemas o quejas que puedan surgir en la compra,
escuchando a la clientela, conociendo las politicas de devolucién y cambiode | [] | (] | O | [
la empresa, asi como proponiendo soluciones.

INDICADORES DE
2: Apreciar las necesidades y demandas de la clientela, mediante | AUTOEVALUACION
preguntas especificas e identificando las posibilidades del
proyecto de realizacién de prendas a medida y/o semimedida, para 1 2 3 | 4
lograr la satisfaccidn de la clientela.

2.1: ldentificar la informacion/documentacion del archivo documental del que se
disponga, aplicandolo en los proyectos de realizacion de prendas amediday/o| []1 | (] | O | O
semimedida.

2.2: Consultar las fuentes de informacion del fondo documental, seleccionando
la informacion, teniendo en cuenta las tendencias de actualidad y los| [] | [ | [ | I
requerimientos de la clientela para asesorarla con calidad.

2.3: Determinar las caracteristicas, necesidades y demandas de la clientela,
para realizar los bocetos técnicos que va a incluir la propuesta del proyecto, | [1 | [] | [ | I
respetando los niveles de calidad exigidos por la clientela.

2.4: Elaborar el proyecto de confeccion a medida y/o semimedida de prendas o
articulos del vestir, conjugando las demandas, expectativas y necesidades| [ ] | [] | [ | [
expresadas por la clientela.

2.5: Transmitir la informacién relativa al proyecto de realizacion de prendas a
medida y/o semimedida (viabilidad, presupuesto y plazo de entrega, entre otros) Olololo
a la clientela, con claridad y exactitud, empleando las herramientas de
comunicacioén disponibles, para someterla a su aprobacion.

2.6: Ordenar la informaciéon suministrada, expresando un lenguaje claro y
comprensible, cumplimentando la ficha técnica de forma convencional o| [] | (] | O | O
mediante medios informaticos.

2.7: Ofrecer los productos complementarios a la clientela, identificandolos, Ol0Ololo
teniendo en cuenta el tipo de prenda que ha adquirido.
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INDICADORES DE
3: Presupuestar el proyecto de realizacion de prendas a medida y/o | AUTOEVALUACION
medida, para la presentacion a la clientela, aplicando la tarifa
disponible o contemplando costos de materias primas, mano de 1 2 3 | 4
obray gastos generales, entre otros.

3.1: Aplicar las técnicas de deteccion e identificacion de las demandas y
necesidades de la clientela, seleccionando y ofreciendo el servicioque seajusta| [1 | [] | [ | (I
a sus requerimientos.

3.2: Valorar los materiales, segun los precios indicados en la tarifa aplicable. O/g|g| O

3.3: Calcular el coste del servicio, en funcién de su complejidad, del tiempo
previsto para cada operacion y del proceso total, a fin de incluirlo en el precio | [] | [] | [ | I
final.

3.4: Calcular los tiempos de cada operacion y del proceso total, teniendo en
cuenta los correspondientes a cada uno de ellos (suministro de materiales, | [1 | [ | [ | [
esperas, interferencias, entre otros).

3.5: Calcular la cantidad de materiales especificos, en funcién de la complejidad
del proyecto para incluirlo en el precio final, con criterios de rentabilidad, sin| [] | (] | (J |
menoscabo de la calidad.

3.6: Archivar la informacién recogida o suministrada, expresandola en un
lenguaje claro y comprensible, cumplimentando la ficha técnica de forma| [] | [] | [ | I
convencional o mediante medios informaticos.

3.7: Calcular el presupuesto, de forma detallada, recogiendo las estimaciones
de coste por operacion, aplicando las tarifas establecidas por la direccion de la
empresa, teniendo en cuenta las posibilidades de variacion, el margen de| []1 | [ | [ | (O
beneficio y los precios de la competencia, entre otros, utilizando hojas de calculo
u otras aplicaciones informaticas especificas.

3.8: Organizar la informacién generada referente al presupuesto, asi como la
viabilidad y plazo de entrega del proyecto, en soporte fisico o digital, a fin de Ol0Ololo
transmitirselo y presentarselo en tiempo y forma a la clientela para someterlo a
su aprobacion y comenzar con el encargo.
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4: Recepcionar el encargo del proyecto de realizacion de prendas a
medida y/o semimedida, previa aceptacion del presupuesto,
materializando la informacion necesaria para organizar el trabajo.

INDICADORES DE
AUTOEVALUACION

1 2 3 4

4.1: Recepcionar la demanda del proyecto, de forma sistematica, de acuerdo al
protocolo de actuacién de la empresa, cumplimentando las fichas disponibles,
en soporte fisico y/o digital.

4.2: Registrar los datos de la clientela, tipo de encargo solicitado, entre otros,
de forma inequivoca en formato fisico y/o digital, asi como con los medios
destinados para tal fin.

4.3: Analizar los materiales que entrega la clientela, en su caso, midiéndolos, y
formalizando la ficha especifica para la disposicion en los contenedores o areas
dispuestas al efecto, permitiendo su facil localizacion.

4.4: Aplicar las condiciones de contrato establecidas en las negociaciones del
presupuesto, fijando las fechas de pruebas y plazo de entrega del encargo.

4.5; Actualizar el fichero de la clientela, registrando la informacién que se va
recopilando, a fin de mantenerlo disponible ante cualquier eventualidad.

5: Informar a la clientela del servicio realizado, resolviendo los
problemas que pudieran surgir, ante posibles reclamaciones
presentadas, a fin de conseguir la confianza de la clientela.

INDICADORES DE
AUTOEVALUACION

1 2 3 4

5.1: Mostrar el encargo a medida a la clientela, comprobando que se ajusta a

sus requerimientos funcionales y estéticos. Oyojop
5.2: Escuchar la demanda de la clientela, en el caso de reclamaciones, de forma Olololo
amable, adoptando una actitud positiva y ofreciendo soluciones concretas.

5.3: Resolver las reclamaciones, en su caso, mostrando interés y presentando

posibilidades que faciliten el acuerdo con la clientela, aplicando los criterios | [ ] | [] | [ | [

establecidos por la empresa y la normativa vigente en este ambito.
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INDICADORES DE

6: Utilizar redes sociales y otros canales de venta, teniendo en | AUTOEVALUACION
cuenta el perfil de la clientela al que queremos captar, a fin

incrementar el volumen de ventas de la empresa. 1 2 3| 4

6.1: Identificar los canales de venta y redes sociales, eligiendo entre los Ol0Ololo
disponibles el que se adapta al tipo de negocio de la empresa.

6.2: Crear los perfiles en las redes sociales seleccionadas, manteniéndolos Olololo
actualizados, subiendo contenido relevante y atractivo para el publico objetivo.

6.3: Publicar las fotografias y descripciones detalladas de los productos que se

ofertan en las redes sociales seleccionadas, destacando sus caracteristicas y| [1 | [ | [ | I
beneficios.

6.4: Resolver las consultas formuladas a través de redes sociales, a la mayor Ol0Ololo
brevedad posible, siguiendo criterios de prioridad.

6.5: Proponer los nuevos canales de venta en linea y en fisico, investigando las

novedades existentes en el mercado y estudiando a las empresas de la| [] | [] | [ | I
competencia.

6.6: Aplicar las oportunidades de mejora y los ajustes especificos en la

estrategia de marketing, analizando los indicadores de desempefioenlasredes| [ ] | [] | [ | [
sociales y otros canales de venta.

6.7: Archivar los datos recopilados de la clientela, en formato fisico y/o digital, Ol0Ololo
informandola previamente, de la politica de proteccion de datos de la empresa.

7: Promocionar la marca de la empresa, asistiendo a ferias y
eventos, trabajando con influencers, entre otros, a fin de darle
visibilidad.

INDICADORES DE
AUTOEVALUACION

1 2

3 4

7.1: Definir la marca personal, con estrategias de branding, transmitiendo
valores, calidad, exclusividad y compromiso con el medio ambiente y el
bienestar animal.

7.2: Investigar el mercado, analizando sus actividades, alianzas y margenes
comerciales, para establecer mejoras en los procesos y productos, asi como
diferenciarse de la competencia en calidad, precios y presencia en redes
sociales.
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INDICADORES DE
7: Promocionar la marca de la empresa, asistiendo a ferias y | AUTOEVALUACION

eventos, trabajando con influencers, entre otros, a fin de darle
visibilidad. 1 2 3| 4

7.3: Definir el publico objetivo, identificando y segmentando el mercado,
adaptando estrategias de marketing, segun el perfil de consumidores| [] | (] | [ | [
interesados en los productos de la empresa.

7.4: Crear el contenido en redes sociales y otros canales, reflejando la esencia Ol0Ololo
y valores de la marca.

7.5: Ofrecer el servicio a la clientela, respondiendo a la mayor brevedad posible Olololo
a sus preguntas y necesidades.

7.6: Conseguir la visibilidad de la marca y los contactos, participando en ferias, Ol0Ololo
congresos, con influencers y profesionales del sector, entre otros.

7.7: Ofrecer los descuentos y promociones especiales a la clientela, mediante
estrategias comerciales (descuentos por volumen de compra, por fechas| [] | (] | O | O
especiales, entre otras) a fin de atraerla y fidelizarla.
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