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1. ESPECIFICACIONES DE EVALUACION DE LA UNIDAD DE COMPETENCIA

1.1.

Dado que la evaluacion de la competencia profesional se basa en la recopilaciéon
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 UC0503_3: Organizar y controlar las acciones promocionales en
espacios comerciales.

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 o 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 vy los criterios fijados en la correspondiente GEC) y el
método que la Comision de Evaluacion determine. Estos métodos pueden
ser, entre otros, la observacion 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 principales y secundarias que intervienen en la
organizacion y control de las acciones promocionales en espacios
comerciales, y que se indican a continuacion:

Nota: A un digito se indican las actividades principales y a dos las
actividades secundarias relacionadas.

1. Determinar los tipos de promociones més adecuadas al establecimiento
comercial en funcién de los objetivos comerciales marcados.
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1.1

1.2

1.3

1.4

1.5

1.6

Organizar las acciones de merchandising y/o marketing directo definidas en el
plan de marketing, aplicando los procedimientos establecidos.

Organizar campafas promocionales de forma estructurada y programada,
ajustando las acciones y/o promociones segun los planes establecidos.
Establecer el tipo de promocién atendiendo a las caracteristicas del producto,
publico objetivo, y segun criterios de rentabilidad.

Adaptar el tipo de promocién al entorno del establecimiento, en funcion de las
acciones que se estan implantando en otros establecimientos y de las nuevas
tendencias promocionales.

Colaborar en la retroalimentacién del plan de marketing proponiendo las
estanterias o zonas del establecimiento que hay que rentabilizar con articulos
en promocion.

Determinar la forma y el contenido del mensaje promocional, segun el objetivo
a alcanzar del plan de ventas o promocion.

Organizar la implantacién y el desarrollo de las acciones promocionales
utilizando técnicas de merchandising.

2.1

22

23

24

2.5

2.6

2.7

Seleccionar los materiales y/o soportes comerciales a utilizar, segun sus
caracteristicas, tipo de promocion y efectos que producen en el consumidor.
Determinar el emplazamiento del soporte promocional, segin los efectos
psicolégicos que producen en el consumidor.

Organizar la ubicacién de las promociones de los productos, en funcion de la
circulacion de los clientes.

Organizar la colocacion de las islas, de manera que capten la atencion del
cliente sobre los productos en oferta y promocion.

Organizar la situacion de las areas de base necesarias, forzando el recorrido
del cliente por gran parte del establecimiento.

Organizar la colocacién de los indicadores visuales que informen al cliente de
la situacién de las areas promocionales.

Organizar el desarrollo de las acciones promocionales teniendo en cuenta la
manipulacion e informacion del producto/servicio a realizar, segun las
caracteristicas del mismo.

Intervenir en los procesos de seleccion y capacitacion del personal
requerido en la camparfa promocional.

3.1

3.2

3.3

Definir el perfil del personal necesario, segun los tipos de acciones
promocionales y el presupuesto disponible.

Formar al personal encargado de realizar la promocién, en las caracteristicas
del producto y/o servicio, tipo de cliente y la actitud a adoptar en la
atencion/informacion al cliente durante la promocion.

Transmitir las instrucciones de la accion promocional al personal
correspondiente, de manera clara y precisa y de acuerdo a la normativa de
seguridad y prevencién de riesgos laborales.

Controlar la eficiencia de las acciones promocionales, calculando ratios
de control y aplicando medidas de correccidn en caso necesario.

4.1

4.2

Establecer procedimientos de control de las acciones promocionales que
permitan, detectar con rapidez desviaciones respecto a los objetivos definidos.
Calcular los ratios de control de la accién o campafa promocional obteniendo
informacion sobre la rentabilidad que ha supuesto su ejecucion.
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4.3 Detectar las desviaciones en el momento adecuado, comparando los
resultados con los objetivos perseguidos por la acciéon promocional.

44 Aplicar las medidas adoptadas cuando se detecta cualquier
anomalia/desviacion en la ejecucion de la campafa promocional, de acuerdo
con la responsabilidad asignada.

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 a
las actividades profesionales implicadas en las realizaciones profesionales
de la UC0503_3: Organizar y Controlar las Acciones Promocionales en
Espacios Comerciales. Estos conocimientos se presentan agrupados a
partir de las actividades profesionales principales que aparecen en cursiva
y negrita:

1. Promociones en establecimientos comerciales en funcién de los
objetivos.

La promocién de ventas:
- Normativa legal sobre promociones de ventas.
- Tipos de ventas.
- Tipos de promociones en funcion de mercados de consumo o industriales.
- Estrategias de empuje y estrategias de atraccion.
- El ciclo de vida del producto o servicio.
- Planificacion de actividades promocionales segun el publico objetivo:
- La promocién del fabricante
- La promocioén del establecimiento.
- Promociones conjuntas de fabricante y establecimiento.
- Formas de promocion dirigidas al consumidor.
- Métodos de animacién de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial.
- Meétodos de elaboracion de presupuestos de promociones:
- Método del porcentaje de ventas.
- Método de paridad comparativa.
- Método de objetivo y tarea.

2. Implantacién de las acciones promocionales utilizando técnicas de
merchandising.

- Objetivos de la publicidad en el lugar de venta (PLV).
- Medios publicitarios:
- Anuncios.
- Publicidad directa: catalogos y folletos.
- Publicidad en el lugar de venta
- Mobiliario publicitario:
- Exhibidores o expositores.
- Displays.
- Embalajes presentadores.
- Caja — expositor.
- Blister.
- Bull basket.
- Contenedores-presentadores.
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- Chek out.
- Chek out stand.
- Peg board.
- Self extender.
- Reclamos visuales:
- Carteles.
- Banderolas.
- Adhesivos.
- Flash.
- Flecha.
- Logotipo.
- Posters.
- Mensajes promocionales:
- Planificacion del mensaje.
- Definicion del publico objetivo.
- Definicion de objetivos.
- Instrumentos de promocioén:
- Ofertas de precio.
- Ofertas sin precio.
- Ofertas selectivas.
- Degustaciones y demostraciones en el punto de venta.
- Promociones en el punto de venta:
- Concursos
- Rifas.
- Juegos.

Seleccion y formacién de personal para la campafia promocional.

- El perfil del personal de promociones comerciales.
- Tipologia de clientes.
- Formacion de personal de promociones comerciales.
- Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales en el punto de venta.
- Formacién en técnicas de merchandising:
- Técnicas de manipulacién de productos.
- Técnicas de liderazgo.
- Técnicas de trabajo en equipo.
- Formacion en aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas.

Control de la eficiencia de las acciones promocionales.

- Criterios de control de las acciones promocionales.
- Cadlculo de indices y ratios econémico-financieros:
- Margen bruto,
- Tasa de marca,
- Stock medio,
- Rotacién de stock.
- Rentabilidad bruta.
- Ratios de control de eficacia de las acciones promocionales.
- Aplicacion de medidas correctoras.
- Bases de datos.
- Hojas de célculo informatico.
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Saberes comunes que dan soporte a las actividades profesionales de esta
unidad de competencia.

- La comunicacién comercial

- El marketing directo.

- Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta.

- Técnicas de rotulacion, letras, forma y color para folletos y carteles en el punto de
venta.

- Elaboracién de mensajes promocionales.

- Tipologia de clientes.

- Procesadores de textos.

- Andlisis de resultados.

- Aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas.

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:

1. Capacidades en relacion con la empresa debera:

1.1.

— o — )
Nooakr~wN

Demostrar interés y compromiso por la empresa asi como por el conocimiento
amplio de la organizacion y sus procesos.

Comprender el sistema organizacional del trabajo y sus procedimientos.

Tener capacidad de adaptacion a los diferentes ritmos de trabajo.

Gestionar el tiempo de trabajo.

Gestionar la informacién y los recursos materiales.

Tener capacidad de organizacion para coordinar las actividades.

Dar, compartir y recibir informacién con el equipo de trabajo.

2. Capacidades en relacién con las personas debera:

2.1.

2.2.

2.3.
24.

Asignar objetivos y tareas a las personas adecuadas para realizar el trabajo y
planifica su seguimiento.

Delegar funciones ocupandose de que los integrantes de su equipo dispongan
de la capacidad de tomar decisiones y de los recursos necesarios para lograr
sus obijetivos.

Tener capacidad de persuasion.

Utilizar la asertividad, la empatia, la sociabilidad y el respeto en el trato con las
personas.

3. En relacioén con otros aspectos debera:

3.1.

3.2.

3.3.
3.4.

3.5.

Tener capacidad para mantenerse eficaz en situaciones de decepcién y/o
rechazo ante posibles criticas.

Emplear tiempo y esfuerzo en ampliar los conocimientos e informacion
complementaria para aplicarlos en el trabajo.

Demostrar pensamiento creativo en la busqueda de la solucién de problemas.
Responsabilizarse del trabajo que se desarrolla y del cumplimiento de los
objetivos, asi como en la asunciéon de riesgos y en los errores y fracasos.
Respetar y cumplir los procedimientos y normas internas de la empresa, asi
como las normas de prevencion de riesgos laborales y medioambientales.
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3.6. Resolver con meticulosidad una tarea o asunto hasta el final y en todas las
areas que envuelva.

1.2.Situaciones profesionales de evaluacion y criterios de evaluacion.

La situacion profesional de evaluacion define el contexto profesional en el que
se tiene que desarrollar la misma. Esta situacion permite al evaluador 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 situacion profesional de evaluaciéon 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 evaluaciéon 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 “UC0503_3: Organizar y controlar las acciones
promocionales en espacios comerciales.”, se tiene una situacion profesional
de evaluacion y se concreta en los siguientes términos:

1.2.1. Situacién profesional de evaluacion.
a) Descripcidn de la situaciéon profesional de evaluacion.

En esta situacion profesional, la persona candidata demostrara la
competencia requerida para organizar y controlar las acciones promocionales
de un espacio comercial tipo supermercado urbano, de unos 1.000 m?, con
una anchura y amplitud de surtido media que incluya secciones de
alimentacion no perecedera, bebidas y licores, lacteos, carniceria,
pescaderia, panaderia, fruteria, congelados, drogueria y perfumeria, que
cuente con un numero de trabajadoras y/o trabajadores fijos y/o eventuales,
no menor a 6 y no superior a 12, teniendo en cuenta los objetivos comerciales
establecidos. Esta situacion comprendera al menos las siguientes actividades:

1. Determinar una accion promocional para una linea de productos
perecederos con degustacion.
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2. Organizar la implantacion de la acciéon promocional.
3. Desarrollar las acciones de adecuacién del personal a la promocion.

4. Calcular ratios de control de la accion promocional.

Condiciones adicionales:

- Se dispondra de los equipos informaticos con conexién a Internet, de
documentacion e informacion técnica relacionada con la implantacion de
espacios comerciales necesarios para el desarrollo de la situacion
profesional de evaluacion, y que ademas deberan ser de uso generalizado
en el sector.

- Se planteara alguna contingencia o situacion imprevista que sea relevante
para la demostracion de la competencia relacionada con la respuesta a
contingencias.

- Se asignara un tiempo total para que la persona candidata demuestre su
competencia profesional en condiciones de estrés profesional.

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

Con el objeto de optimizar la validez y fiabilidad del resultado de la
evaluacion, esta Guia incluye unos criterios de evaluacion integrados vy, por
tanto, reducidos en numero. Cada criterio de evaluaciéon esta formado por un
criterio de meérito 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 se especifican en el
cuadro siguiente:

o - Indicadores, escalas y umbrales de desempefio
Criterios de merito

competente
Determinacién  de la  accion | - Determinacién de la forma y el contenido del mensaje
promocional. promocional en funcion del tipo de productos y publico
objetivo.

- Adaptacion del tipo de promocion al entorno del
establecimiento comercial y al presupuesto promocional.

- Elaboracién de carteles ylo folletos con mensajes
comerciales teniendo en cuenta la imagen corporativa del
establecimiento, y aplicando técnicas de rotulacion.

- Realizacién del cronograma de accidn promocional.
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El umbral de desempefio competente esta explicitado en la

Escala A.
Organizacion de la implantacion de la | - Seleccion de los materiales y/o soportes comerciales en
accion promocional. funcién de sus caracteristicas y de su adecuacion al tipo

de promocidn.

- Determinacion del emplazamiento de la accion
promocional a realizar.

- Organizacion de los elementos de merchandising
forzando el recorrido de los clientes y proporcionando
informacion al cliente de la ubicacion de la accién
promocional.

El umbral de desempefio competente esta explicitado en la

Escala B.
Desarrollo de las acciones de - Determinacion del perfil profesional requerido en funcion
adecuacion del personal a la accion de la accion y del presupuesto promocional.
promocional. - |dentificacion de las necesidades de formacion especifica

del personal de la promocién.

- Definicion de las instrucciones precisas a transmitir al
personal encargado de la accion promocional, de acuerdo
a la normativa de seguridad y prevencion de riesgos
laborales.

- Transmision de las instrucciones al personal utilizando
técnicas de liderazgo y trabajo en equipo.

El umbral de desempefio competente esta explicitado en la
Escala C.

Control de la accion promocional. - Identificacion de los ratios de control para la evaluacion

de la accion promocional.

- Calculo de ratios de control de eficacia de la accion
promocional.

- Interpretacion de los datos obtenidos en relacién con los
objetivos propuestos.

- Proposicion de medidas correctoras, en su caso,
analizando las desviaciones.

El umbral de desempefio competente requiere el
cumplimiento total de este criterio en todas las actividades.

GEC_UC0502_3 -Publicada 2011- Hoja 9 de 16



FONDO SOCIAL EUROPED
El FSE invierte en tu futuro

Escala A

Determina la forma y contenido del mensaje promocional en funcion del tipo de productos y publico
objetivo, adaptando el tipo de promocion al entorno del establecimiento comercial y al presupuesto
5 promocional. Elabora carteles y/o folletos con mensajes comerciales teniendo en cuenta la imagen
corporativa del establecimiento y aplicando técnicas de rotulacién. Realiza el cronograma de la
accion promocional.

Determina la forma y contenido del mensaje promocional en funcion del tipo de productos y
publico objetivo, adaptando el tipo de promocidn al entorno del establecimiento comercial y
4 al presupuesto promocional. Elabora carteles y/o folletos con mensajes comerciales teniendo
en cuenta la imagen corporativa del establecimiento. Realiza el cronograma de la accién
promocional.

Determina la forma y contenido del mensaje promocional en funcién del tipo de productos y pablico
3 objetivo, pero no adapta el tipo de promocién al entorno del establecimiento comercial o al

presupuesto promocional. Elabora carteles y/o folletos con mensajes comerciales teniendo en
cuenta la imagen corporativa del establecimiento.

Determina la forma y contenido del mensaje promocional en funcién del tipo de productos y pablico
2 objetivo, pero no adapta el tipo de promocién al entorno del establecimiento comercial ni al

presupuesto promocional, elaborando carteles y/o folletos con mensajes comerciales sin tener en
cuenta la imagen corporativa del establecimiento.

Determina la forma y contenido del mensaje promocional sin tener en cuenta el tipo de producto o
1 publico objetivo, no adapta el tipo de promocién al entorno del establecimiento comercial ni al

presupuesto promocional, elaborando carteles y/o folletos con mensajes comerciales sin tener en
cuenta la imagen corporativa del establecimiento.

Nota: el umbral de desempeno competente corresponde a la descripcidn
establecida en el numero 4 de la escala.
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Escala B

Selecciona los materiales y/o soportes comerciales en funcidén de sus caracteristicas y de su
adecuacion al tipo de promocién. Determina el emplazamiento de la accion promocional y organiza
5 los elementos de merchandising de manera que fuercen el recorrido de los clientes y proporcionen
informacion al cliente de su ubicacion.

Selecciona los materiales y/o soportes comerciales en funcion de sus caracteristicas y de su
adecuacion al tipo de promocion. Determina el emplazamiento de la accién promocional y
4 organiza los elementos de merchandising de manera que fuercen el recorrido de los clientes
pero sin proporcionar informacion al cliente de su ubicacion.

Selecciona los materiales y/o soportes comerciales en funcidén de sus caracteristicas y de su
3 adecuacion al tipo de promocion. Determina el emplazamiento de la accién promocional y organiza
los elementos de merchandising sin forzar el recorrido de los clientes.

Selecciona los materiales y/o soportes comerciales en funcién de sus caracteristicas y de su
2 adecuacion al tipo de promocion, determinando el emplazamiento de la accion promocional a
realizar pero no organiza los elementos de merchandising.

Selecciona los materiales y/o soportes comerciales en funcion de sus caracteristicas y de su
1 adecuacion al tipo de promocion, sin determinar el emplazamiento de la accion promocional a
| realizar.

Nota: el umbral de desempeno competente corresponde a la descripcidn

establecida en el niumero 4 de la escala.

Escala C

Determina el perfil profesional requerido en funcion de la accién y del presupuesto promocional.
Identifica las necesidades de formacion especifica del personal para la promocion. Define las
5 instrucciones precisas a transmitir al personal encargado de la accidn promocional, de acuerdo a la

normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales aplicables. Transmite las instrucciones
utilizando técnicas de liderazgo y trabajo en equipo.

Determina el perfil profesional requerido en funcién de la acciéon y del presupuesto
promocional. Identifica las necesidades de formacion especifica del personal para la
4 promocidn. Define las instrucciones precisas a transmitir al personal encargado de la accion
promaocional, de acuerdo a la normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales,
Transmite las instrucciones sin utilizar técnicas de liderazgo y trabajo en equipo.
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Determina el perfil profesional requerido en funcion de la accion y del presupuesto promacional
determinando las necesidades de formacion especifica del personal para la promocion, definiendo
3 las instrucciones precisas a transmitir al personal encargado de la accidn promocional, sin tener en
cuenta la normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

Determina el perfil profesional requerido en funcion de la accion y del presupuesto promacional
2 determinando las necesidades de formacion especifica del personal para la promocion, pero no
define las instrucciones precisas a transmitir al personal..

1 Determina el perfil profesional requerido en funcion de la accién y del presupuesto promocional pero
no determina las necesidades de formacion especifica del personal para la promocion.

Nota: el umbral de desempeno competente corresponde a la descripcion
establecida en el numero 4 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
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 eleccion.

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 formacion son los que a continuacién se relacionan:

a) Métodos indirectos: Consisten en la valoracion del historial profesional y
formativo de la persona candidata; asi como en la valoracion 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 evaluacion. Los métodos directos susceptibles de
ser utilizados son los siguientes:

- Observacién en el puesto de trabajo (A).

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

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

- Pruebas de habilidades (C).
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NIVELES DE CUALIFICACION

Ejecucion de un proyecto (C).
Entrevista profesional estructurada (C).

Métodos directos

5 complementarios
(o)

4

- Métodos indirectos (B)

3

2 Métodos directos (A)

1

METODOS DE EVALUACION

Fuente: Leonard Mertens (elaboracién propia)

Preguntas orales (C).
Pruebas objetivas (C).

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 generacion de evidencias validas. En
este orden de ideas, nunca debe aplicarse una prueba de conocimientos
de caracter escrito a un candidato de bajo nivel cultural al que se le
aprecien dificultades de expresion escrita. Una conversaciéon profesional
que genere confianza seria el método adecuado.

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

2.2. Orientaciones para las Comisiones de Evaluacién y Evaluadores.

a)

b)

d)

Cuando la persona candidata justifique solo formacion no formal y no tenga
experiencia en la organizacion y control de las acciones promocionales en
espacios comerciales, 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.

En la fase de evaluacion 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 evaluacion, y las especificaciones de los “saberes” incluidos
en las dimensiones de la competencia. Se recomienda utilizar una
entrevista profesional estructurada.

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
situacién profesional de evaluacion.

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

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.

Esta Unidad de Competencia es de nivel 3. En este nivel tiene importancia
el dominio de habilidades comunicativas, por lo que en funcion del método
de evaluacion utilizado, se recomienda que en la comprobacién de lo
explicitado por la persona candidata se complemente con una prueba
practica que tenga como referente las actividades de la situacion
profesional de evaluacion. Esta se planteara sobre un contexto reducido
que permita optimizar la observacion de competencias, minimizando los
medios materiales y el tiempo necesario para su realizacién, cumpliéndose
las normas de seguridad, prevencion de riesgos laborales y
medioambientales requeridas.

GEC_UC0502_3 -Publicada 2011- Hoja 14 de 16

EI FSE invierte en tu futuro



FONDO SOCIAL EUROPED
EI FSE invierte en tu futuro

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.

El evaluador o evaluadora debe formular solamente una pregunta a la vez
dando el tiempo suficiente de respuesta, poniendo la maxima atenciéon y
neutralidad en el contenido de las mismas, sin enjuiciarlas en ningun
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 autorizacién de la persona
implicada, cumpliéndose la ley de proteccion de datos.

h) Para valorar la competencia de respuesta a las contingencias, se
recomienda considerar una serie de incidencias en relacién con el
desarrollo de las acciones promocionales, a lo largo de las actividades, que
tendra que resolver de forma que plantee la solucién mas adecuada.

i) Para evaluar la competencia de la persona candidata en la organizacién y
control de la implantacion del espacio comercial, se recomienda disponer
de un proyecto de implantacion de un espacio comercial que sirva de base
para el desarrollo de dicha actividad, asi como, de un plan de objetivos
comerciales, planogramas de implantacion de categorias de productos,
catalogos de los productos o servicios del establecimiento comercial tipo,
informes de seguimiento de ventas promocionales y material promocional.

j) Se recomienda que para evaluar la competencia profesional de la persona
candidata en “la colocacion de los elementos de merchandising que fuercen
el recorrido del cliente y proporcionen la informacion necesaria de la
situaciéon de la zona promocional” se considere la accesibilidad de las
personas con minusvalia de movilidad reducida y/o deficiencia visual y/o
auditiva.
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k) Para el desarrollo de la SPE se recomienda que se asigne un tiempo total 4
horas, para que el candidato o la candidata demuestre su competencia en
condiciones de estrés profesional.
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