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1. ESPECIFICACIONES DE EVALUACION DE LA UNIDAD DE COMPETENCIA.

Dado que la evaluacién de la competencia profesional se basa en la recopilacién
de pruebas o evidencias de competencia generadas por cada persona candidata,
el referente a considerar para la valoracion de estas evidencias de competencia
(siempre que éstas no se obtengan por observacion del desempefio en el puesto
de trabajo) es el indicado en los apartados 1.1 y 1.2 de esta GEC, referente que
explicita la competencia recogida en las realizaciones profesionales y criterios de
realizacion de la UC2104_2: Gestionar un pequefio comercio.

1.1.

Especificaciones de evaluacion relacionadas con las dimensiones de
la competencia profesional.

Las especificaciones recogidas en la GEC deben ser tenidas en cuenta por
el asesor o0 asesora para el contraste y mejora del historial formativo de la
persona candidata (especificaciones sobre el saber) e historial profesional
(especificaciones sobre el saber hacer y saber estar).

Lo explicitado por la persona candidata durante el asesoramiento debera
ser contrastado por el evaluador o evaluadora, empleando para ello el
referente de evaluacion (UC y los criterios fijados en la correspondiente
GEC) y el método que la Comision de Evaluacion determine. Estos métodos
pueden ser, entre otros, la observacién de la persona candidata en el puesto
de trabajo, entrevistas profesionales, pruebas objetivas u otros. En el punto
2.1 de esta Guia se hace referencia a los mismos.

Este apartado comprende las especificaciones del “saber” y el “saber
hacer”, que configuran las “competencias técnicas”, asi como el “saber
estar”, que comprende las “competencias sociales”.

a) Especificaciones relacionadas con el “saber hacer”.

La persona candidata demostrara el dominio practico relacionado con
las actividades profesionales que intervienen en gestionar un pequefo
comercio, y que se indican a continuacion:

Nota: A un digito se indican las actividades profesionales expresadas en
las realizaciones profesionales de la unidad de competencia, y a dos
digitos las reflejadas en los criterios de realizacion.

1. Determinar las caracteristicas del pequefio comercio, definiendo
un modelo de negocio, valorando la oportunidad, viabilidad,
localizacion, omnicanalidad, entre otros, para su puesta en
marcha.

GEC_UC2104_2 - Actualizada o Publicada - Hoja 2 de 16



1.1

1.2

1.3

1.4

1.5

1.6

Las necesidades de un pequefio comercio (instalaciones,
equipamiento, mobiliario, sistemas de facturacion y cobro, terminal
punto de venta -TPV-, entre otros) se establecen, analizando el modelo
de negocio, los productos y la clientela objetivos, elaborando un plan
de inversiones.

La ubicacién del local se determina, evaluando las ventajas e
inconvenientes de las posibles localizaciones, considerando factores
tales como: coste, situacion, proximidad a la clientela objetivo,
accesibilidad, entre otros.

La politica de ventas de los productos y/o servicios (precio,
modalidades/facilidades de pago, promociones/descuentos, entre
otras), se determinan analizando el margen de beneficios obijetivo,
costes, ingresos, impuestos, precios de la competencia, percepcion del
valor por la clientela, diferenciacion del producto, entre otros.

La incorporacion de innovaciones tecnoldgicas, comerciales y/o de
gestion se determinan, realizando analisis DAFO (Debilidades,
Amenazas, Fortalezas, Oportunidades), analizando la competencia y
otros mercados, entre otras.

El modelo de negocio del pequefio comercio se define, previendo las
funciones que seran externalizadas, considerando posibles escenarios
de crecimiento empresarial, entre otras.

La estrategia digital del pequefio comercio se define, incorporando
acciones de omnicanalidad, mejorando la atencion a la clientela.

2. Implantar un pequefio comercio, atendiendo al modelo de
negocio elegido: caracteristicas, productos o servicios ofertados
a la clientela, para conseguir la rentabilidad prevista.

2.1

2.2

2.3

24

2.5

La tenencia del local, en propiedad, alquiler, entre otros, se determina,
analizando los costes, presupuestos, obligaciones legales, nivel de
apalancamiento financiero, entre otras.

Las instalaciones, equipamiento y mobiliario para el desarrollo de la
actividad de venta y servicios adicionales del pequefio comercio de
proximidad se implementan, cumpliendo con los requisitos legales
aplicables, considerando criterios de calidad, cumpliendo con
planificacién presupuestaria, entre otras.

El personal se contrata, estimando las previsiones de necesidades
permanentes y temporales de capital humano, definiendo los perfiles y
puestos a cubrir, analizando los tipos de contrato, entre otras.

La gestidn econdmico-financiera del comercio se desarrolla, realizando
una planificacion de las necesidades de tesoreria y financiacion de la
empresa, contratando productos financieros y de crédito,
dimensionando un fondo de maniobra acorde a los estados contables
previsionales en escenarios de contingencia, entre otros.

Las inversiones para equipamiento y/o modernizacion del comercio se
realizan, valorando las opciones de financiacion: subvenciones, crédito,
renting, pdliza, ampliacién de capital, fondos propios, entre otras,
adaptando la planificacion econdmica-financiera, considerando
variables de holgura ante posibles escenarios de contingencias,
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utilizando asesoramiento econdmico-financiero especializado, entre
otros.

2.6 Las podlizas de seguro para el ejercicio de la actividad se contratan,
analizando sus coberturas, contratando la que cubra los riesgos de un
pequefio comercio.

. Cumplir con las obligaciones mercantiles, laborales, tributarias,

de consumo, entre otras, realizando tramites preferentemente
por via electrdnica, para la puesta en marcha de un pequefio
comercio.

3.1 La constitucion y funcionamiento del pequeio comercio de proximidad
se tramita, buscando asesoramiento especializado en profesionales
independientes, asociaciones empresariales, servicios especificos de
apoyo a emprendimiento y empresas, entre otros.

3.2 El registro y depdsito mercantil de los documentos obligatorios: visado
de libros y las obligaciones registrales, entre otras, se realizan,
cumpliendo la normativa aplicable y régimen tributario.

3.3 Los tramites de caracter laboral del pequefio comercio: néminas, pago
de impuestos, contratacion de personal extra, entre otros, se gestionan,
recibiendo asesoramiento de profesionales externos.

3.4 Los impuestos y obligaciones fiscales: declaraciones, recargos de
equivalencia, entre otros, se liquidan, respetando el calendario fiscal,
contratando asesoramiento especializado.

3.5 La documentacién mercantil, contable, fiscal, laboral, entre otras, se
gestiona, respetando los requisitos legales de custodia, seguridad y
confidencialidad, entre otros.

. Gestionar la actividad econémica, la tesoreria, la financiacion de

un pequefo comercio, entre otros, garantizando su rentabilidad
y sostenibilidad, para satisfacer los compromisos adquiridos en
tiempo y forma.

4.1 El presupuesto y resultado de explotacién previsional se establece,
estimando ventas y costes, analizando el entorno de referencia
sectorial, la informacién socioecondémica del area de influencia, la
evolucion de comercios similares, entre otras.

4.2 El control de tesoreria de cobros y pagos se elabora, considerando las
fechas de vencimiento previstas de futuros ingresos y gastos,
estableciendo variables de holgura para que el fondo de maniobra sea
suficiente y ajustado a las necesidades de solvencia.

4.3 Las operaciones de tesoreria de la actividad del comercio se realizan,
seleccionando los medios de tesoreria convencionales y/o electronicos
gue sean demandados por el mercado, operando con bancos u otros
agentes facilitadores de servicios financieros, entre otros.

4.4 La liquidez y solvencia del pequefio comercio se comprueba,
estableciendo una planificacion econdémico-financiera, ajustando los
compromisos de pago y las estimaciones de cobro futuras, atendiendo
a la informacioén diaria de las operaciones.

GEC_UC2104_2

- Actualizada o Publicada - Hoja 4 de 16



4.5

La situacion de la actividad econdmica y financiera del pequeno
comercio se valora, estableciendo una sistematica de control periddica
-diaria, semanal, mensual u otra-, midiendo ratios de rentabilidad,
endeudamiento, solvencia (entre otros), detectando desajustes,
aplicando medidas correctoras.

. Definir estrategias en la prestacion de servicios a la clientela,

potenciando el trato personalizado, para la mejora competitiva
del pequefio comercio.

5.1

5.2

5.3

5.4

5.5

5.6

5.7

Los sistemas normalizados de calidad, servicio y cédigos de buenas
practicas aplicables al pequeno comercio se implantan, adaptando
protocolos de cortesia, comprensioén, credibilidad, trato personalizado,
entre otros, valorando los canales presenciales y electronicos con un
enfoque de omnicanalidad.

Los servicios postventa -reparaciones, envios a domicilio, gestion de
garantia, entre otros- propios del servicio de proximidad y calidad del
pequeio comercio se establecen, valorando su coste y efectividad,
analizando las caracteristicas de la tienda, las demandas de la clientela,
los usos de sector, entre otros.

Los horarios y calendario de apertura del comercio, periodos
promocionales, entre otros, se determinan, respetando la normativa
aplicable de comercio interior, ordenanzas municipales, entre otros.

El seguimiento de la calidad del servicio prestado se realiza,
estableciendo una sistematica de control, utilizando herramientas
digitales: sistemas de planificacion de recursos empresariales
Enterprise Resource Planning (ERP), Gestion de Relacion con los
Clientes Customer Relationship Management (CRM), entre otras,
midiendo resultados, implementando acciones de mejora, entre otras.
La politica de precios se aplica, cumpliendo la normativa en comercio
interior y consumo, manteniendo accesible la informacién actualizada
al consumidor, integrando la informacién on/off line, entre otras.

Las medidas de control y evaluacion de pérdidas en un pequeno
comercio: robos, hurtos, roturas y dafos de los productos se
establecen, utilizando sistemas electrénicos de alarma o vigilancia,
realizando inventarios fisicos perioddicos, u otros instrumentos,
valorando la conveniencia y oportunidad de contratar polizas de
seguros que cubran dichas contingencias, entre otras.

La gestion de residuos en un pequefo comercio, la eficiencia
energética y la implementacién de acciones de economia circular se
desarrolla, contratando asesoramiento personalizado, realizando
auditorias internas, acciones formativas, entre otras.

.Incorporar herramientas digitales de gestion de un pequefio

comercio, controlando el cumplimiento de objetivos, midiendo
desviaciones sobre resultados esperados e Indicadores clave de
rendimiento (KPI), entre otros, para mejorar la fidelizacion de la
clientela.
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6.1

6.2

6.3

6.4

Los objetivos de gestion del comercio se cumplen, utilizando sistemas
de planificacion de recursos empresariales Enterprise Resource
Planning (ERP), Gestion de Relacién con los Clientes Customer
Relationship Management (CRM), midiendo desviaciones sobre los
resultados establecidos, utilizando indicadores clave de rendimiento
(KPI).

Las desviaciones sobre los objetivos establecidos se analizan,
estableciendo medidas correctoras, considerando posibles escenarios
de mercado, redefiniendo nuevos indicadores clave de rendimiento
(KPI), entre otras.

Los planes de accién para la consecucion de los objetivos fijados para
la gestién del comercio se revisan, estableciendo controles continuos o
de caracter periddico, reajustando la planificacion a los cambios
internos y/o externo en el mercado, entre otras.

Los programas de fidelizaciéon de clientes en el pequefio comercio se
coordinan, implementando acciones promocionales, mejorando la
vinculacion con la clientela.

.Mejorar la experiencia de usuario en los canales de

comunicacion con la clientela, determinando el publico objetivo,
analizando a la competencia, para mejorar la calidad del modelo
de negocio implantado.

7.1

7.2

7.3

7.4

7.5

La calidad de la experiencia de usuario en los distintos canales se
evalla, realizando encuestas de satisfaccidén, parametrizando la
interaccion de los usuarios en los canales digitales: pagina web, redes
sociales, apps moviles, entre otras, analizando los servicios de la
competencia (benchmarking).

El plan de comunicacion en el pequeno comercio se implementa,
asignando personal y medios propios para ejecucion y/o supervision,
subcontratando servicios especializados externos, entre otros.

La mejora continua de la experiencia de la clientela se consigue,
analizando experiencias en milltiples mercados de referencia,
asistiendo a jornadas/foros del sector, aplicando planes de formacion
continua, entre otros.

La estrategia omnicanal del pequefio comercio se implementa,
atendiendo a un enfoque multicanal, fomentando las ventas y la calidad
en el servicio postventa, mejorando la experiencia cohesiva de los
usuarios.

El modelo de negocio online de un pequefio comercio se implementa,
analizando la propuesta de valor, segmentos de mercado objetivo,
canales de distribucién, relaciones con la clientela, red de socios,
estructura de costes, modelo de ingresos, entre otros.

b) Especificaciones relacionadas con el “saber”.

La persona candidata, en su caso, debera demostrar que posee los
conocimientos técnicos (conceptos y procedimientos) que dan soporte
las actividades profesionales implicadas en las realizaciones

a
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profesionales de la UC2104_2: Gestionar un pequeino comercio.
Estos conocimientos se presentan agrupados a partir de las actividades
profesionales que aparecen en cursiva y negrita:

1. Implantacién del proyecto y gestion de ventas de un pequefio comercio

- El comercio al por menor y el pequefio comercio: caracteristicas y
competitividad. Analisis del entorno comercial: localizacion, zona de influencia,
clientela, competidores. Técnicas de seleccion de la ubicacion del local
comercial. Definicion de la oferta comercial. Técnicas de fijacion de precios.
Riesgos y seguros en el pequefio comercio. Caracteristicas e implicaciones de
las formas juridicas habituales en pequefios comercios: trabajador auténomo,
empresario individual, sociedad limitada u otras. Tramites de constitucion,
apertura y modificaciones en pequeios comercios. La ventanilla unica
empresarial. Normativa aplicable al pequefio comercio en materia de comercio
interior, consumo, garantias, derecho mercantil, entre otras.

- Elaboracion de proyectos de tienda con integracion de todos los elementos
para su implantacion. Objetivos de control y seguimiento de ventas. Canales
de distribucion/Omnicanalidad. Densidad Comercial y areas comerciales de
referencia. Segmentacion/Diferenciacion del mercado. Aplicacion de KPI
basico a la actividad comercial. Evaluacion del plan de ventas y satisfaccion de
la clientela. Elaboracién de medidas correctoras. Aplicacion de las tecnologias
de informaciéon y comunicacion al pequefio comercio: Internet, comercio
electrénico, comunicaciéon omnicanal. Aplicaciones informaticas de gestion de
gestion y control (CRM, ERP, entre otros).

2. Financiacién y control econémico de la actividad en el pequefo
comercio

- Elaboracion de planes de inversion. Previsidon de ingresos, gastos, margenes y
resultados. Elaboracion de cuentas de resultados basicas. Necesidades de
financiacion y tesoreria. Dimensionamiento del Fondo de maniobra. Fuentes y
formas de financiacion: criterios para su seleccion. Subvenciones y ayudas
publicas al pequefio comercio. Otras formas de financiacion: aplazamientos de
pago, descuentos, créditos bancarios, afianzamientos. Viabilidad econdmica
financiera de la actividad. Calculo e interpretacion de ratios econdémico
financieros basicos. Gestion de tesoreria en pequefios comercios: medios de
cobros y pago. Técnicas de control de los flujos de tesoreria y liquidez en
pequefos comercios: calendario de cobros y pagos, ajustes y desajustes de
liquidez. Aplicacién de herramientas informaticas para el control de econémico-
financiero/tesoreria.

3. Gestién administrativa en el pequefio comercio

- Determinacién de las obligaciones contables, fiscales y laborales del comercio.
Gestion contable en pequenos comercios: registro de operaciones y libros
contables. Gestion fiscal en pequefios comercios: modalidades de tributacion y
calendario fiscal. Procedimientos de declaracion tributaria habituales en
pequefios comercios: IVA, IRPF u otros. Gestion laboral en pequefios
comercios: partes de altas y bajas; nominas y boletines de cotizacién. Paquetes
integrados de gestion administrativa en pequefios comercios.
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4. Gestion de la calidad, medioambiente y RSC (Responsabilidad Social
Corporativa) en pequefios comercios

- Caracteristicas y atributos de servicio de calidad en pequefios comercios.
Normas de calidad y cédigos de buenas practicas en pequefios comercios.
Definicion de pautas y estrategias de atencién de calidad a la clientela en
pequefios comercios. Prestacion de servicios adicionales a la venta en
pequefios comercios. Gestion de incidencias, reclamaciones y quejas en
pequefios comercios. Hoja de reclamacién: modelos, cumplimentacién y
tramitacion. Normativa de proteccion al consumidor aplicada a pequefos
comercios. Juntas arbitrales de consumo: procedimientos y ventajas. Criterios
comerciales y de seguridad para el mantenimiento, conservacion y
acondicionamiento de instalaciones y exposicién de productos en pequenos
comercios. Instrumentos de medida de la satisfaccion de la clientela. Sistemas
de control, prevencién y evaluacion de pérdidas, robos, hurtos, roturas y dafios
de los productos en pequefios comercios. Sistemas de gestion de residuos,
envases y embalajes en pequefos comercios. Principios y acciones de
eficiencia energética aplicables a pequefos comercios.

5. Estrategia omnicanal del pequefio comercio

- Tipologia de clientela. Canales de venta: apps méviles, web, email, teléfono,
tienda fisica. Sala de exposiciones (showroom), tienda efimera (Pop-up stores),
compra y recoge (click & collect). Integracion de estrategias online y offline.
Experiencia de usuario en tienda y en la web. Servicio postventa. Gestion de
devoluciones. Mejora en la atencion a la clientela. Fidelizacion de la clientela.
Modelos de negocio online y offline. Nuevas tendencias en comercio fisico:
segunda mano, Compra Ahora Paga Después (Buy Now Pay Later, BNPL),
alquiler de productos.

c) Especificaciones relacionadas con el “saber estar”.

La persona candidata debe demostrar la posesion de actitudes de
comportamiento en el trabajo y formas de actuar e interactuar, segun las
siguientes especificaciones:

- Demostrar resistencia al estrés, estabilidad de animo y control de
impulsos.

- Actuar con rapidez en situaciones problematicas y no limitarse a esperar.

- Valorar el talento y el rendimiento profesional con independencia del sexo.

- Adoptar codigos de conducta tendentes a transmitir el contenido del
principio de igualdad.

- Aplicar de forma efectiva el principio de igualdad de trato y no
discriminacién en las condiciones de trabajo entre mujeres y hombres.

- Adaptarse a situaciones o contextos nuevos.

1.2. Situaciones profesionales de evaluacién y criterios de evaluacion.

La situacion profesional de evaluacion define el contexto profesional en el
que se tiene que desarrollar la misma. Esta situaciéon permite al evaluador
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o evaluadora obtener evidencias de competencia de la persona candidata
que incluyen, basicamente, todo el contexto profesional de la Unidad de
Competencia implicada.

Asi mismo, la situaciéon profesional de evaluacion se sustenta en
actividades profesionales que permiten inferir competencia profesional
respecto a la practica totalidad de realizaciones profesionales de la Unidad
de Competencia.

Por ultimo, indicar que la situacion profesional de evaluacion define un
contexto abierto y flexible, que puede ser completado por las CC.AA,,
cuando éstas decidan aplicar una prueba profesional a las personas
candidatas.

En el caso de la “UC2104 _2: Gestionar un pequefio comercio”, se tiene una
situacion profesional de evaluacion y se concreta en los siguientes
términos:
1.2.1. Situacién profesional de evaluacion.
a) Descripcion de la situacion profesional de evaluacion.
En esta situacion profesional, la persona candidata demostrara la
competencia requerida para gestionar un pequefio comercio,
cumpliendo la normativa relativa a proteccion medioambiental,
planificacién de la actividad preventiva y aplicando estandares de
calidad. Esta situacion comprendera al menos las siguientes
actividades:
1. Crear un pequefio comercio.
2. Gestionar la actividad de un pequefio comercio.
3. Incorporar herramientas digitales.
Condiciones adicionales:
- Se dispondra de equipamientos, productos especificos y
ayudas técnicas requeridas por la situacion profesional de

evaluacion.

- Se comprobara la capacidad del candidato o candidata en
respuesta a contingencias.
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- Se asignara un tiempo total para que el candidato o la
candidata demuestre su competencia en condiciones de
estrés profesional.

b) Criterios de evaluacion asociados a la situacion de
evaluacion.

Cada criterio de evaluacion esta formado por un criterio de mérito
significativo, asi como por los indicadores y escalas de
desempeino competente asociados a cada uno de dichos criterios.

En la situacion profesional de evaluacion, los criterios de
evaluacion se especifican en el cuadro siguiente:

Criterios de mérito Indicadores de desempefio competente

Idoneidad en la creacion de un Implantacion de las necesidades de un pequefio.
pequefio comercio. - Determinacidn de la ubicacion.
- Determinacion de la politica de precios.
- Definicién del modelo de negocio y de la estrategia digital.
- Ejecucion de las instalaciones, equipamiento y mobiliario
para el desarrollo de la actividad.
- Contratacion del personal.
- Realizacion de las inversiones para equipamiento.
- Contratacion de las polizas de seguro.
- Tramitacién de La constitucion y funcionamiento del
pequefio comercio de proximidad.
- Realizacién del registro y deposito mercantil de los
documentos obligatorios.
- Gestion de trdmites administrativos.
- Liquidacién de impuestos y obligaciones fiscales.
- Gestion de la documentacion.

El umbral de desempefio competente esta explicitado en la
Escala A

Rigor en la gestion de la actividad de Implantacidn del presupuesto y resultado de explotacion
un pequefio comercio. previsional.
- Elaboraci6n del control de tesoreria de cobros y pagos.
- Realizacion de las operaciones de tesoreria.
- Comprobacion de la liquidez y solvencia del pequefio
comercio.
- Valoracién de la situacion de la actividad econémica y
financiera del pequefio comercio.
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Financiado por
in Unién Europea

- Implantacién de los sistemas normalizados de calidad,
servicio y codigos de buenas préacticas aplicables al
pequefio comercio.

- Establecimiento de los servicios postventa.

- Determinacion de los horarios y calendario de apertura del
comercio, periodos promocionales.

- Aplicacion de la politica de precios.

- Realizacion de la gestion de residuos.

El umbral de desempefio competente esta explicitado en la
Escala B

Exhaustividad en la incorporacion de Cumplimiento de los objetivos de gestion del comercio.
herramientas digitales. - Andlisis de las desviaciones sobre los objetivos
establecidos.

- Revision de los planes de accion para la consecucion de
los objetivos.

- Coordinacion de los programas de fidelizacion de clientes.

- Evaluacion de la calidad de la experiencia de usuario en
los distintos canales.

- Andlisis de la estrategia omnicanal del pequefio comercio.

- Realizacién del modelo de negocio online de un pequefio
comercio.

El umbral de desempefio competente esté explicitado en la
Escala C

Cumplimiento del tiempo asignado,
considerando el que emplearia un o
una profesional competente.

El desempefio competente requiere el cumplimiento, en todos los criterios de mérito, de la normativa
aplicable en materia de prevencion de riesgos laborales, proteccion medioambiental

Escala A

) -

3 | pero comete pequefias irregularidades que no alteran el resultado final.
2 | pero comete grandes irregularidades que alteran el resultado final.
1|
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Nota: el umbral de desempeno competente corresponde a la descripcidn
establecida en el numero 3 de la escala.

Escala B

\ -

3 | pero comete pequefias irregularidades que no alteran el resultado final.
2 | pero comete grandes irregularidades que alteran el resultado final.

1 1

Nota: el umbral de desempeno competente corresponde a la descripcidn
establecida en el numero 3 de la escala.

EscalaC

\ -

3 | pero comete pequefias irregularidades que no alteran el resultado final.
2 | pero comete grandes irregularidades que alteran el resultado final.

1 1

Nota: el umbral de desempeno competente corresponde a la descripcidn
establecida en el numero 3 de la escala.

2. METODOS DE EVALUACION DE LA UNIDAD DE COMPETENCIA Y
ORIENTACIONES PARA LAS COMISIONES DE EVALUACION Y
EVALUADORES/AS.

La seleccion de métodos de evaluacion que deben realizar las Comisiones de
Evaluacion sera especifica para cada persona candidata, y dependera
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fundamentalmente de tres factores: nivel de cualificacion de la unidad de
competencia, caracteristicas personales de la persona candidata y evidencias de
competencia indirectas aportadas por la misma.

2.1. Métodos de evaluacion y criterios generales de eleccién.

Los métodos que pueden ser empleados en la evaluacion de la
competencia profesional adquirida por las personas a través de la
experiencia laboral, y vias no formales de formacién son los que a
continuacion se relacionan:

a) Métodos indirectos: Consisten en la valoracion del historial profesional
y formativo de la persona candidata; asi como en la valoracién de
muestras sobre productos de su trabajo o de proyectos realizados.
Proporcionan evidencias de competencia inferidas de actividades
realizadas en el pasado.

b) Métodos directos: Proporcionan evidencias de competencia en el
mismo momento de realizar la evaluacién. Los métodos directos
susceptibles de ser utilizados son los siguientes:

- Observacion en el puesto de trabajo (A).

- Observacién de una situacion de trabajo simulada (A).

- Pruebas de competencia profesional basadas en las situaciones
profesionales de evaluacion (C).

- Pruebas de habilidades (C).

- Ejecucion de un proyecto (C).

- Entrevista profesional estructurada (C).

- Preguntas orales (C).

- Pruebas objetivas (C).

GEC_UC2104_2 - Actualizada o Publicada - Hoja 13 de 16



Métodos directos
5 complementarios
(C)
5
o 4
S .
e 1 Métodos indirectos (B)
=
3 3
[WE]
a
a -
-
E 2 Métodos directos (A)
=
1

METODOS DE EVALUACION

Fuente: Leonard Mertens (elaboracién propia)

Como puede observarse en la figura anterior, en un proceso de
evaluacion que debe ser integrado (“holistico”), uno de los criterios de
eleccion depende del nivel de cualificacion de la UC. Como puede
observarse, a menor nivel, deben priorizarse los métodos de observacion
en una situacion de trabajo real o simulada, mientras que, a niveles
superiores, debe priorizarse la utilizacion de métodos indirectos
acompanados de entrevista profesional estructurada.

La consideracion de las caracteristicas personales de la persona
candidata, debe basarse en el principio de equidad. Asi, por este
principio, debe priorizarse la seleccion de aquellos métodos de caracter
complementario que faciliten la generacién de evidencias validas. En
este orden de ideas, nunca debe aplicarse una prueba de conocimientos
de caracter escrito a una persona candidata a la que se le aprecien
dificultades de expresion escrita, ya sea por razones basadas en el
desarrollo de las competencias basicas o factores de integracion cultural,
entre otras. Una conversacion profesional que genere confianza seria el
metodo adecuado.

Por ultimo, indicar que las evidencias de competencia indirectas
debidamente contrastadas y valoradas, pueden incidir decisivamente, en
cada caso particular, en la eleccion de otros métodos de evaluacion para
obtener evidencias de competencia complementarias.
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2.2. Orientaciones para las Comisiones de Evaluaciéon y Evaluadores.

a) Cuando la persona candidata justifique sélo formacion no formal y no
tenga experiencia en el proceso de Gestionar un pequefio comercio, se
le sometera, al menos, a una prueba profesional de evaluacion y a una
entrevista profesional estructurada sobre la dimension relacionada con el
"saber" y "saber estar" de la competencia profesional.

b) En la fase de evaluacién siempre se deben contrastar las evidencias
indirectas de competencia presentadas por la persona candidata. Debera
tomarse como referente la UC, el contexto que incluye la situacion
profesional de evaluacidén, y las especificaciones de los “saberes”
incluidos en las dimensiones de la competencia. Se recomienda utilizar
una entrevista profesional estructurada.

c) Si se evalua a la persona candidata a través de la observacion en el
puesto de trabajo, se recomienda tomar como referente los logros
expresados en las realizaciones profesionales considerando el contexto
expresado en la situacion profesional de evaluacion.

d) Si se aplica una prueba practica, se recomienda establecer un tiempo
para su realizacion, considerando el que emplearia un o una profesional
competente, para que el evaluado trabaje en condiciones de estrés
profesional.

e) Por la importancia del “saber estar” recogido en la letra c) del apartado
1.1 de esta Guia, en la fase de evaluacion se debe comprobar la
competencia de la persona candidata en esta dimension particular, en
los aspectos considerados.

f)

g) Si se utiliza la entrevista profesional para comprobar lo explicitado por la
persona candidata se tendran en cuenta las siguientes
recomendaciones:

Se estructurara la entrevista a partir del analisis previo de toda la
documentacion presentada por la persona candidata, asi como de la
informacion obtenida en la fase de asesoramiento y/o en otras fases de
la evaluacion.

La entrevista se concretara en una lista de cuestiones claras, que
generen respuestas concretas, sobre aspectos que han de ser
explorados a lo largo de la misma, teniendo en cuenta el referente de
evaluacion y el perfil de la persona candidata. Se debe evitar la
improvisacion.
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El evaluador o evaluadora debe formular solamente una pregunta a la
vez dando el tiempo suficiente de respuesta, poniendo la maxima
atencién y neutralidad en el contenido de las mismas, sin enjuiciarlas en
ningin momento. Se deben evitar las interrupciones y dejar que la
persona candidata se comunique con confianza, respetando su propio
ritmo y solventando sus posibles dificultades de expresion.

Para el desarrollo de la entrevista se recomienda disponer de un lugar
que respete la privacidad. Se recomienda que la entrevista sea grabada
mediante un sistema de audio video previa autorizacion de la persona
implicada, cumpliéndose la ley de proteccion de datos.
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