conocer ESTANDAR DE COMPETENCIA

conocimiento « competitividad « crecimiento

|.- Datos Generales

Cédigo Titulo

Venta de pinturas, recubrimientos y complementos en establecimientos al
EC0353 menudeo

Propdsito del Estandar de Competencia

Servir como referente para la evaluacion y certificacion de las personas que se desempefan
vendiendo pinturas, recubrimientos y complementos en establecimientos de venta al menudeo,
considerando la preparacion del establecimiento, los equipos y la mercancia, la atencion y
asesoria al cliente, la preparacion de productos utilizando equipos tintométricos y el proceso de
cobranza y entrega de mercancia.

Asimismo, puede ser referente para el desarrollo de programas de capacitacion y de formacion
basados en Estandares de Competencia (EC).

El presente EC se refiere Unicamente a funciones para cuya realizacion no se requiere por
disposicién legal, la posesién de un titulo profesional. Por lo que para certificarse en este EC no
debera ser requisito el poseer dicho documento académico.

Para alcanzar la competencia en este Estandar de Competencia, se requieren, en promedio,
1000 horas de experiencia laboral o 500 de experiencia con 60 horas de capacitacion.

Descripcidn general del Estandar de Competencia

El presente estandar de competencia evalla las actividades que se realizan en establecimientos
dedicados a la venta de pinturas, recubrimientos y complementos para brindar una efectiva y
eficiente atencion a sus clientes, considerando desde la preparacion del establecimiento en
cuanto a limpieza, orden y exhibicién de la mercancia, hasta el cierre de la venta.

Evalla los procedimientos para atender al cliente dando peso especifico a la identificacion y
satisfaccion de las necesidades del cliente, para lo cual considera el conocimiento de los
productos disponibles en el establecimiento como una condicién fundamental.

Incluye el correcto manejo de equipos tintométricos para la preparacion de productos y las
acciones requeridas para ponerlo en operacién y mantener su correcto funcionamiento.

Evalla los procesos de cobro, elaboracion de documentos de venta y manejo de efectivo y
tarjetas, asi como el empaque y entrega de mercancia.

Considera las medidas de seguridad de las personas, los equipos y el establecimiento,
asignando al candidato responsabilidad en todo el proceso.

El presente EC se fundamenta en criterios rectores de legalidad, competitividad, libre acceso,
respeto, trabajo digno y responsabilidad social.
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Se actualiza el EC0092 Venta de pinturas, recubrimientos y componentes en establecimientos al
menudeo; publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 9 de marzo del 2011.

Los asuntos y procesos de evaluacion y certificacidbn de competencias tramitados con base en el
EC0092 Venta de pinturas, recubrimientos y componentes en establecimientos al menudeo;
tendrdn para su conclusién, incluyendo la emisién de certificados, un plazo maximo de tres
meses, a partir de la publicacién en el Diario Oficial de la Federacion del presente Estandar de
Competencia.

Nivel en el Sistema Nacional de Competencias: Dos

Desempefia actividades programadas que, en su mayoria, son rutinarias y predecibles. Depende
de las instrucciones de un superior. Se coordina con comparieros de trabajo del mismo nivel
jerarquico.

Comité de Gestion por Competencias que lo desarroll6

COMEX.
Fecha de aprobacién por el Comité Fecha de publicacién en el Diario Oficial
Técnico del CONOCER: de la Federacion:
17 de mayo de 2013 5 de agosto de 2013
Periodo de revisién/actualizacién del EC: Tiempo de Vigencia del Certificado de
competencia en este EC:
2 afios 3 afos

Ocupaciones relacionadas con este EC de acuerdo con el Sistema Nacional de
Clasificacion de Ocupaciones (SINCO)

Grupo unitario
4211 Empleados de ventas, despachadores y dependientes en comercios

Ocupaciones asociadas

Empleado de ventas y dependiente en establecimiento.
Despachador.

Ayudante de ventas en establecimiento

Clasificacion segun el sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte (SCIAN)

Sector:

46 Comercio al por menor.

Subsector:

467 Comercio al por menor de articulos de ferreteria, tlapaleria y vidrios.

Rama:

4671 Comercio al por menor de articulos de ferreteria, tlapaleria y vidrios.
Subrama:

46711 Comercio al por menor de articulos de ferreteria, tlapaleria y vidrios.

Clase:
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467113 Comercio al por menor de pintura.

El presente EC, una vez publicado en el Diario Oficial de la Federacién, se integrara en el
Registro Nacional de Estandares de Competencia que opera el CONOCER a fin de facilitar su
uso y consulta gratuita.

Organizaciones participantes en el desarrollo del Estandar de Competencia

e Comex Group.
e Distribuidora Kroma S.A. de C.V.

Relacion con otros estandares de competencia

Estandares relacionados

e ECO0279 Venta de pinturas, recubrimientos y complementos en tiendas de autoservicio.
Aspectos relevantes de la evaluacién

Detalles de la practica: Se sugiere que la evaluacion se consideren los aspectos
siguientes:

¢ Realizar la evaluacion en el lugar de trabajo del candidato,
en situaciones reales, que permitan observar la atencién a
clientes y el manejo de equipos y otros insumos
requeridos para la venta.

¢ Cuando no sea posible evaluar la apertura de la tienda en
proceso real, se considerara hacerlo bajo proceso
simulado.

e Sila evaluacion se realiza después de la hora de apertura
se deberd esperar el momento propicio para solicitar
realice los desempenos del elemento 1/4 “Preparar el
establecimiento, los equipos y la mercancia para la venta”
cuidando no entorpecer la atencién a los clientes.

e En caso de que la operacion del establecimiento no
requiera la elaboracion de un documento de venta en
forma manual, el evaluador debera proporcionar un
formato de factura disefiado para tal efecto y debera
solicitar al candidato su llenado.

e Para la aplicacion del cuestionario del elemento 2/4
“Atender el cliente durante el proceso de compra” relativo
a conocimiento de los productos, el evaluador lo hara
mediante entrevista, seleccionando al azar un producto de
cada una de las categorias indicadas y solicitando al
candidato proporcione la informacion que se sefala.

e En caso de que por cualquier situacion no se disponga de
equipo tintométrico o el mismo no esté en condiciones de
operacion, debera establecerse una nueva cita para
observar los desempefios y recabar los productos
relacionados.
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Apoyos/Requerimientos: e Se requiere equipo tintométrico, dosificador y
mezcladoras para la evaluacion de la preparacién de
productos.

e Se requiere equipo de cémputo con programa de ventas
para el registro de ventas y para la emision de
documentos electrénicos de ventas.

e Se debera contar con terminal punto de venta para
registrar transacciones con tarjeta de crédito/débito.

e Se deberd disponer de formatos para elaborar
documentos de venta en forma manual.

Duracion estimada de la evaluacion

e 1:00 hora en gabinete y 1:30 horas en campo, totalizando 2:30 horas

.- Perfil del Estandar de Competencia

Estdndar de Competencia Elemento 1 de 4

Venta de pinturas, recubrimientos y Preparar el establecimiento, los equipos y la
complementos en establecimientos al mercancia para la venta

menudeo

Elemento 2 de 4

Atender al cliente durante el proceso de compra

Elemento 3 de 4

Preparar productos en el equipo tintométrico

Elemento 4 de 4

Concretar la venta de mercancia
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lll.- Elementos que conforman el Estandar de Competencia

Referencia Codigo Titulo
lde4 E1179 Preparar el establecimiento, los equipos y la mercancia para la
venta

CRITERIOS DE EVALUACION

La persona es competente cuando demuestra los siguientes:

DESEMPENOS

1. Pone en funcionamiento el equipo tintométrico:

Revisando que los equipos de proteccion y regulacion de corriente se encuentren
conectados a la toma de corriente y estén encendidos,

Revisando que el equipo dosificador y mezcladoras se encuentren conectados a los
equipos de proteccién y regulacion de corriente,

Limpiando el exterior del equipo dosificador y mezcladoras, con pafio himedo,
Lavando la esponja o cepillo del equipo dosificador con agua corriente,

Limpiando el teclado, computadora y monitor con un pafio seco, plumero o brocha,
Encendiendo el monitor y la computadora,

Inicializando el programa del equipo dosificador,

Verificando que los contenedores cuenten con los niveles en el rango recomendado
por el fabricante para la correcta operacion del dosificador,

Realizando la purga del equipo dosificador, seleccionando la opcion en el programa,
Verificando visualmente la caida de los colorantes de cada una de las boquillas del
equipo, y

Encendiendo el equipo mezclador.

2. Verifica las condiciones de seguridad del establecimiento:

Revisando las condiciones de instalaciones y equipos apoyandose en una lista de
verificacion, y
Elaborando el reporte de fallas de acuerdo a condiciones inseguras detectadas.

3. Verifica las condiciones del area de exhibicién:

Revisando que los pasillos se encuentren limpios y libres de obstaculos,

Revisando que la mercancia se encuentre exhibida de acuerdo a los criterios
establecidos por la empresa,

Revisando que el material de comunicacion visual se encuentre colocado en los
lugares correspondientes de acuerdo a las politicas del establecimiento, y
Corrigiendo las inconsistencias detectadas.
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La persona es competente cuando obtiene los siguientes:

PRODUCTOS

1. El equipo tintométrico en condiciones de operacién se encuentra:

Limpio, sin objetos y sin equipos ajenos al sistema,

Conectado a los equipos de proteccion y regulacion de corriente y encendido,

Con el programa del equipo dosificador funcionando, y

Con los niveles de colorante adecuados en los contenedores del equipo dosificador.

2. El area de venta se encuentra:

Con mobiliario y espacios limpios,

Con pasillos despejados libres de estorbos,

Libre de herramientas de limpieza y botes de basura,

Libre de materiales, objetos y equipos ajenos a la operacion,

Con el equipo de cobranza funcionando,

Con las herramientas de apoyo para la venta limpias y en el lugar adecuado para su
uso,

Con las sefiales de seguridad visibles y despejadas, y

Con acceso libre a los extintores.

3. Lallista de verificacion de seguridad aplicada:

Sefiala las condiciones seguras/inseguras detectadas, e
Incluye el reporte de fallas cuando se hayan detectado condiciones inseguras.

4. El area de bodega se encuentra:

Limpia y ordenada,

Con productos ordenados respetando criterios de primeras entradas, primeras
salidas,

Con productos caducos separados, y

Con los productos flamables o peligrosos debidamente protegidos.

5. La mercancia exhibida para la venta se encuentra:

Limpia, con etiqueta completa,

e Ordenada por categorias,

e Con acomodo vertical, ordenada por lineas de productos,

e Frenteaday con la etiqueta a la vista al cliente,

¢ Con los preciadores correspondientes,

e Libre de huecos en el acomodo en la estanteria,

e Ordenada en anaqueles y gondolas por capacidad, de mayor a menor, de abajo
hacia arriba,

e Ordenada respetando criterios de primeras entradas, primeras salidas,

e Con productos complementarios para la venta cruzada,

e Sefialada con los materiales de comunicacion visual correspondiente al producto y al
tipo de mueble, y

e Con los productos susceptibles de robo colocados en un area que facilita su
vigilancia y control.
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6. La mercancia en promocion se encuentra:
e Colocado en el mobiliario de campafia en un area de mayor impacto visual, y
e Sefalada con el material de comunicacion visual correspondiente.

7. Laimagen personal:

e Presenta ropa limpia y en buen estado,
Presenta zapato de seguridad,
Presenta ufias limpias y recortadas,
Presenta cabello corto y peinado o recogido, y
Sin accesorios en manos y murfiecas.

e o ¢ o

La persona es competente cuando demuestra las siguientes:
RESPUESTAS ANTE SITUACIONES EMERGENTES

SITUACION EMERGENTE

1. No enciende el equipo dosificador:

RESPUESTAS ESPERADAS

1. Revisa que los fusibles del equipo estén en buen estado y que no esté activado el botén de
paro de emergencia.

SITUACION EMERGENTE

2. Alrealizar la purga, no dosifica todos los colorantes el equipo:
RESPUESTAS ESPERADAS

1. Reporta al encargado de tienda o responsable la falla del equipo.

SITUACION EMERGENTE

3. No enciende el equipo mezclador:

RESPUESTAS ESPERADAS

1. Verifica que esté conectado al equipo de regulacion de corriente, que el interruptor principal
esté encendido y que los fusibles estén en buen estado.

SITUACION EMERGENTE

4. No enciende el equipo de cémputo:

RESPUESTAS ESPERADAS

1. Revisa conexion a los equipos de regulacién y proteccién de corriente, que los mismos
estén encendidos y que los cables de conexién al monitor se encuentren bien conectados.
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ACTITUDES / HABITOS / VALORES:

1. Cooperacion:

2. Limpieza:

3. Responsabilidad:

GLOSARIO

1. Anaqueles:

2. Cabeceras:

3. Equipo de proteccion y
regulacién de corriente:

4. Equipo dosificador:

5. Equipo mezclador:

6. Equipo tintométrico:

7. Gondolas:

8. Plataformas:

La manera en que trabaja en equipo con sus compafieros
para mantener el establecimiento limpio y en condiciones de
operacion.

La manera en que cuida su aseo y presentacion personal.
La manera en que cuida su seguridad personal, la de sus

clientes y el establecimiento verificando las condiciones de
equipos e instalaciones.

Mueble con entrepafios, que sirve para exhibir productos.

Estanteria que se sitla a los costados de las géndolas y sirve
para promocionar productos de mayor impacto visual.

Se refiere al equipo de No Break y regulador de voltaje.

Equipo que permite dispensar colorantes para igualar colores.

Equipo que permite agitar y homogeneizar el producto de un
contenedor de pintura.

Compuesto por un dispensador de colorantes y un agitador,
gue permite la fabricacion de colores a la carta en el
establecimiento.

Estanterias para exhibir productos para acomodo central o de
pared.

Base generalmente de madera que permita exhibir productos
pesados o de gran volumen.
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Referencia Codigo Titulo

2de 4

E1180 Atender al cliente durante el proceso de compra

CRITERIOS DE EVALUACION

La persona es competente cuando demuestra los siguientes:

DESEMPENOS

1. Recibe al cliente a su llegada a la tienda:

Saludando al cliente con una frase de bienvenida,

Ofreciendo sus servicios al cliente,

Dirigiéndose al cliente siempre de “usted”,

En el orden de llegada,

Reconociendo la llegada de un segundo cliente saludandolo, y
Mencionando el momento en que lo atendera.

2. Atiende al cliente con requerimientos de rutina:

Escuchando la solicitud del cliente,

Confirmando con el cliente la solicitud,

Ofreciendo material promocional al cliente mientras espera,

Verificando la existencia del producto,

Mostrando el producto solicitado al cliente,

Mencionando al cliente por lo menos un beneficio del producto, y

Ofreciendo productos complementarios para venta cruzada de acuerdo al sistema de
aplicacion del producto.

3. Atiende cliente con requerimientos especiales:

Realizando preguntas hasta identificar las necesidades especificas del cliente,
Escuchando las necesidades del cliente,

Utilizando las herramientas de apoyo para la venta para orientar al cliente y clarificar
sus necesidades,

Respondiendo a las preguntas planteadas por el cliente,

Sugiriendo los productos acordes a las necesidades planteadas por el cliente,
Confirmando con el cliente la aceptacion del producto propuesto,

Ofreciendo material promocional mientras espera el cliente,

Verificando la existencia del producto,

Mostrando el producto al cliente,

Mencionando al cliente por lo menos un beneficio del producto, y

Ofreciendo productos complementarios para venta cruzada considerando el sistema
de aplicacion del producto.
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4. Atiende clientes via telefénica:
e Saludando al cliente,
Ofreciendo sus servicios al cliente,
Escuchando la solicitud del cliente,
Proporcionando informacién solicitada por el cliente,
Registrando los datos generales del cliente,
Atendiendo la solicitud del cliente de acuerdo a las politicas del establecimiento,
Agradeciendo la llamada/compra al cliente, e
Invitdndolo a llamar nuevamente.

5. Ofrece productos sustitutos al cliente:
¢ Cuando no se tiene en existencia el producto solicitado,
e Mostrando el producto sustituto, y
¢ Mencionando las semejanzas/ventajas del producto sustituto.

La persona es competente cuando posee los siguientes:

CONOCIMIENTOS NIVEL
1. Pinturas vinilicas disponibles en el establecimiento Conocimiento
e Caracteristicas,
¢ Ventajas,
o Usos,y
e Pasos basicos del sistema de aplicacion

y productos complementarios.

2. Esmaltes disponibles en el establecimiento Conocimiento
e Caracteristicas,
¢ Ventajas,
e Usos,y
e Pasos bésicos del sistema de aplicacion

y productos complementarios.

3. Productos para madera disponibles en el establecimiento Conocimiento
e Caracteristicas,
e Ventajas,
e Usos,y
e Pasos bésicos del sistema de aplicacion

y productos complementarios.

4. Productos para efectos y texturizados disponibles Conocimiento
en el establecimiento
e Caracteristicas,
e Ventajas,
e Usos,y
e Pasos bésicos del sistema de aplicacion
y productos complementarios.
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5. Impermeabilizantes disponibles en el establecimiento Conocimiento
e Caracteristicas,
e Ventajas,
e Usos,y
o Pasos basicos del sistema de aplicacion

y productos complementarios.

6. Aerosoles disponibles en el establecimiento Conocimiento

e Caracteristicas,
¢ Ventajas,

e Usos,y

[ ]

Pasos basicos del sistema de aplicacion
y productos complementarios.

7. Productos especiales disponibles en el establecimiento Conocimiento

e Caracteristicas,
e Ventajas,

e Usos,y

[ )

Pasos basicos del sistema de aplicacion
y productos complementarios.

ACTITUDES / HABITOS / VALORES:

1. Amabilidad:

2. Tolerancia:

GLOSARIO

1. Cliente con requerimientos
de rutina:

2. Cliente con requerimientos
especiales:
3. Herramientas de apoyo

para la venta:

4. Venta cruzada:

La manera en que ofrece un trato cordial a los clientes
durante todo el proceso de venta.

La manera en que mantiene un trato amable a los clientes
aun cuando se presenta una queja, inconformidad o
desacuerdo.

Persona que tiene claro el producto que desea adquirir o que
tiene una necesidad especifica clara e identificada.

Persona que tiene una necesidad y que requiere asesoria
para determinar el o los productos necesarios para
satisfacerla.

Conjunto de materiales de consulta para el vendedor/cliente
gue permite una mejor toma de decisiones hacia un
producto.

Proceso de venta que incentiva la compra de articulos
complementarios para la aplicacion de un producto.
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Referencia Cédigo Titulo

3de4

E1181 Preparar productos en el equipo tintométrico

CRITERIOS DE EVALUACION

La persona es competente cuando demuestra los siguientes:

DESEMPENOS

1. Prepara el producto solicitado:

Verificando en el programa la base requerida para la preparacion del producto
solicitado,

Colocando la base requerida en la plataforma del equipo dosificador,

Destapando el envase para la recepcion de colorantes,

Seleccionando en el programa las opciones requeridas para la preparacion del
producto solicitado,

Verificando que ha concluido la dispensacién de colorantes,

Asegurando la tapa en el bote una vez concluida la dosificacién, e

Imprimiendo la etiqueta correspondiente al producto preparado.

2. Integra el producto en el equipo mezclador:

Colocando el envase en el plato inferior de la prensa, accionando el mecanismo de
cierre de platos,

Colocando el seguro de sujecion en las mezcladoras de cierre manual,

Cerrando cortina o puerta,

Seleccionando el tiempo de mezclado de acuerdo a los tiempos recomendados por el
fabricante, y

Retirando el producto del plato inferior de la prensa al concluir el tiempo de
mezclado.

3. Verifica el producto preparado:

Abriendo el envase y mostrando al cliente el producto preparado, y
Colocando en el bote la etiqueta correspondiente con el cdédigo del producto
preparado.

4. Agrega colorantes a los contenedores:

Cuando el nivel de uno o mas colorantes sea menor al recomendado por el
fabricante,
Seleccionando el colorante faltante y verificando que se encuentre dentro de tiempo
de vigencia,

e Agitando el colorante en el mezclador por lo menos 4 minutos,
e Depositando el colorante en el contenedor correspondiente,
¢ Registrando en el programa el colorante agregado,
¢ Realizando la agitacion de contenedores, y
e Realizando la recirculacion/preparacion de bombas.
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5. Maneja la mercancia siguiendo los procedimientos de protecciéon personal:
Utilizando zapatos de seguridad,

Utilizando faja y guantes de carnaza al manejar cubetas de 19 litros,
Utilizando diablos/ carretillas para movilizar tambos, y

Utilizando mascarilla/respirador para manejar solventes.

La persona es competente cuando obtiene los siguientes:
PRODUCTOS

1. El producto preparado:
e Corresponde al producto solicitado por el cliente,
¢ Contiene la base indicada de acuerdo al producto solicitado,
e Se encuentra perfectamente mezclado, y
e Presenta en el envase la etiqueta o cddigo del producto preparado.

RESPUESTAS ANTE SITUACIONES EMERGENTES

SITUACION EMERGENTE
1. En caso de derrame de producto dentro del mezclador.

RESPUESTAS ESPERADAS
1. Limpia de manera inmediata desconectando el equipo y lubricando todas las piezas de

movimiento.
ACTITUDES / HABITOS / VALORES:

1. Orden: La manera en que mantiene el establecimiento ordenado
durante toda la jornada de trabajo.

2. Responsabilidad: La manera en que cuida su seguridad personal al utilizar
equipo de proteccién personal cuando se requiere.

GLOSARIO

1. Base: Producto empleado para generar una pintura de un color
especifico por la agregacion de colorantes.

2. Dispensacion: Es la accion de suministrar los colorantes a la base.

3. Platos de la prensa: Mordazas que permiten la sujeciébn de un envase para Ssu
posterior agitacion.

4. Seguro de sujecion: Dispositivo que permite asegurar el contenedor en el equipo
mezclador.
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Referencia Codigo Titulo
4 de 4 E1182 Concretar la venta de mercancia.

CRITERIOS DE EVALUACION
La persona es competente cuando demuestra los siguientes:

DESEMPENOS

1. Realiza el cierre de venta:

¢ Confirmando con el cliente cada uno de los productos seleccionados,
Registrando los productos solicitados en el sistema de cobro,
Mencionando al cliente el monto total de la venta,
Preguntando al cliente si requiere nota o factura, y
Preguntando la forma de pago.

2. Realiza el cobro de la mercancia en efectivo:

¢ Mencionando al cliente la cantidad a pagar,
Mencionando la cantidad que recibe como pago,
Revisando las medidas de seguridad del efectivo que recibe,
Colocando el efectivo sobre la caja de cobro sin ingresarlo,
Entregando el documento de venta,
Mencionando la cantidad de cambio que entrega, e
Ingresando el efectivo recibido en la caja.

3. Realiza el cobro de la mercancia con tarjeta de crédito/débito:
¢ Mencionando al cliente la cantidad a pagar,
Solicitando una identificacion,
Revisando las medidas de seguridad de la tarjeta que recibe,
Deslizando la tarjeta en la terminal punto de venta,
Solicitando la firma del cliente en el documento de pago,
Verificando la firma del cliente con la tarjeta y la identificacion,
Entregando el documento de venta, el comprobante de pago, la identificacion y la
tarjeta al cliente, y
¢ Mencionando al cliente lo que entrega.

4. Elabora el documento de venta/ factura en forma electronica:
¢ Registrando los datos del cliente en el sistema de cobro,
e Registrando los productos adquiridos, e
e Imprimiendo el documento de venta/factura.
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5. Entrega la mercancia:
¢ Mencionando al cliente los productos que entrega,
e Empacando los productos de acuerdo a los criterios establecidos en la carta de
seguridad,
e Protegiendo los productos delicados,
e Agradeciendo la compra al cliente, e
e Invitando al cliente a regresar al establecimiento.

6. Realiza las actividades posteriores a la venta:

Acomodando la mercancia no vendida en el lugar correspondiente,

Acomodando las herramientas de apoyo para la venta en el lugar correspondiente,
Limpiando equipos/herramientas,

Registrando productos faltantes en el listado correspondiente, y

Registrando le venta en el formato de productividad.

La persona es competente cuando obtiene los siguientes:
PRODUCTOS

1. El documento/factura de venta elaborado contiene:
e Los datos del cliente,
La cantidad de unidades vendidas,
La descripcién del producto vendido,
El precio unitario de cada producto,
El importe de cada producto,
El subtotal de la mercancia,
La cantidad correspondiente al IVA desglosado, y
El importe total de la venta.

2. La mercancia empacada:
e Corresponde a lo registrado en el documento de venta, y
e Se encuentra separada y protegida para evitar contaminacién y derrames.

3. Lalista de productos faltantes contiene:
e Las especificaciones de los productos negados a los clientes, y
¢ La cantidad expresada en litros/piezas de productos negados.

4. El formato de productividad presenta:
El registro de las ventas/transacciones que el vendedor generé durante el dia,

o Elimporte de las ventas realizadas,
¢ La suma final correspondiente al total del dia, y
o El ticket promedio correspondiente a las ventas realizadas.
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ACTITUDES / HABITOS / VALORES

1. Responsabilidad: La manera en que maneja el efectivo y valores de acuerdo a
las politicas de la empresa.

GLOSARIO

1. Formato de productividad: Documento que permite registrar datos diarios desempefio de
un vendedor como el numero de clientes atendidos, el ticket
promedio de compra, entre otras cosas.

2. Terminal punto de venta: Dispositivo electrénico que permite realizar transacciones con
tarjeta de débito/crédito.

3. Ticket promedio: Es el resultado de dividir el monto total de una venta entre el
namero de compradores.
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