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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 recopilacion
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 UCO0811_2: Realizar la venta y difusion de productos
inmobiliarios a través de distintos canales de comercializacion.

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 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
meétodo 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
venta y difusion de productos inmobiliarios a través de distintos canales de
comercializacién y que se indican a continuacion:

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

1. Promocionar la cartera de inmuebles a comercializar difundiéndola entre
sus clientes objetivo.
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1.1 Elaborar los contenidos de los anuncios inmobiliarios y materiales de
comunicacién a transmitir en medios no digitales, con ayuda de un programa
de presentacion y autoedicion de textos.

1.2 Preparar los contenidos de los anuncios inmobiliarios y materiales de
comunicacion a transmitir en medios digitales, mediante el uso de aplicaciones
especificas.

1.3 Distribuir en los puntos de venta los materiales y contenidos promocionales de
los inmuebles a comercializar, utilizando técnicas de promocion online y offline.

1.4 Captar a los demandantes posibles de los inmuebles en cartera de utilizando el
programa de gestion de relaciones (CRM) de la empresa u otros.

1.5 Informar a la direccién de la empresa del desarrollo de los trabajos de
comercializaciéon de acuerdo con el procedimiento establecido para ello.

1.6 Archivar los datos basicos sobre los clientes potenciales -demandantes de
inmuebles- registrandolos en una aplicacion o sistema de gestibn comercial
inmobiliaria.

2. ldentificar las necesidades y capacidades de los clientes potenciales
con ayuda del Sistema de Preguntas y Escucha Activa.

2.1 Obtener informacion sobre la capacidad economico-financiera, objetivos,
expectativas y otros aspectos del cliente, mediante argumentarios
preestablecidos y/o cuestionarios online.

2.2 Registrar los datos basicos de la demanda del cliente en la ficha de entrada,
manual o digital, del sistema de gestion de clientes.

2.3 Comparar el listado de las caracteristicas criticas manifestadas del comprador
con las caracteristicas de los inmuebles disponibles, identificando aquellos que
mejor se adapten a sus necesidades.

2.4 Comunicar la informaciéon de la demanda de compra detectada al equipo de
captacion de inmuebles, de acuerdo a los medios de comunicacién
establecidos.

3. Informar al cliente sobre la oferta o cartera de inmuebles adecuados a
sus necesidades, aplicando técnicas de atencién y comunicacion
personalizadas.

3.1 Seleccionar, de entre los inmuebles disponibles, los que se correspondan con
las demandas grabadas en el sistema, utilizando los procesos automaticos del
sistema de gestion de inmuebles y/o el comentario personal entre captadores.

3.2 Confeccionar un listado con los inmuebles que se adecuan a las peticiones y
capacidades expresadas por el demandante, manualmente o con ayuda de la
utilidad correspondiente del sistema de gestion de inmuebles.

3.3 Presentar al cliente comprador el listado de los inmuebles seleccionados de
forma personalizada adjuntando material fotografico, grabaciones, imagenes u
otros documentos.

3.4 Resolver las dudas y demandas de informacion que plantee el cliente potencial,
utilizando el medio de comunicacion establecido.

4. Obtener la venta o alquiler de un inmueble acordando las condiciones
de la operacion.

4.1 Concertar con el cliente potencial una cita para visitar un inmueble,
estableciendo la fecha, dia y hora.
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4.2

4.3

4.4

4.5

4.6

4.7

4.8

Comprobar la disponibilidad y operatividad de todos los elementos materiales
necesarios para la celebracion de la visita, mediante la verificacion de los
mismos.

Comprobar la actualizacién de los datos existentes en la ficha del inmueble a
visitar, consultandolo con el captador del mismo y la informacién contenida en
el sistema de gestidon de inmuebles.

Preparar el expediente a entregar al cliente-demandante utilizando el modelo y
procedimiento establecido en la empresa.

Completar la hoja de visita al inmueble detallando la fecha, dia y hora de la
misma, asi como las personas intervinientes.

Resolver las dudas, objeciones u otras demandas de informacién del cliente
mediante el uso de un argumentario de ventas especifico y/o redirigiendo las
dudas que sobrepasan su ambito de responsabilidad a los profesionales
adecuados.

Cerrar la operacion con el cliente comprador mediante las técnicas de
persuasion y negociacion.

Preparar la oferta de compraventa o alquiler elaborando detalladamente la hoja
de oferta del interesado al vendedor o arrendador del inmueble.

5. Efectuar el seguimiento de las operaciones de la empresa a través del
sistema de gestion comercial.

5.1

5.2

5.3

5.4

Mantener el contacto con el cliente-demandante con ayuda de la aplicacion
informatica y/o sistema manual de seguimiento.

Archivar la documentacién generada a lo largo del proceso de comercializacion
de los inmuebles utilizando aplicaciones informaticas y/o herramientas de
organizacion del trabajo.

Obtener informacion sobre los resultados del proceso de relacion con los
clientes con ayuda del médulo de estadisticas o de consultas que posea la
aplicacion de gestion.

Informar a la Direccion de la empresa de las mejoras que podrian aplicarse, de
acuerdo a los datos obtenidos del proceso de control de clientes.

6. Atender las reclamaciones de los clientes de acuerdo a los criterios y
procedimientos establecidos por la organizacion.

6.1

6.2

6.3

6.4

6.5

6.6

Identificar la naturaleza de la queja o reclamacién cumplimentando
correctamente la documentacion inicial requerida.

Informar al cliente sobre el proceso administrativo de resoluciéon de su queja o
reclamacion de acuerdo con el protocolo de la empresa establecido.

Registrar la reclamacién o queja presentada, archivandola manual o
digitalmente.

Identificar las posibilidades y vias de resolucion de la reclamacion, de acuerdo
a los criterios establecidos por la organizacion.

Resolver la reclamacion o queja presentada utilizando, dentro del marco de su
responsabilidad, las técnicas de resolucién de conflictos.

Remitir al superior jerarquico la reclamaciéon que no pueda resolver el comercial
de acuerdo al proceso de comunicacion interna establecido en la compania.

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
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las actividades profesionales implicadas en las realizaciones profesionales
de la UC0811_2: Realizar la venta y difusién de productos inmobiliarios a
través de distintos canales de comercializacion.

Estos conocimientos se presentan agrupados a partir de las actividades
profesionales principales que aparecen en cursiva y negrita:

1. Promocioén de la cartera de inmuebles a comercializar.

- El disefio del mensaje comercial.
- Contenido y estructura en la promocion de inmuebles.
- Definir el mensaje que se quieren transmitir: las caracteristicas relevantes.
- Tipos y formatos del mensaje.
- Visibilidad y percepcién del mensaje.
- Medios e instrumentos de promocion.
- Medios y canales: personales y no personales.
- El' mix de medios en la promocién inmobiliaria.
- El presupuesto de comunicacion de medios.
- Soportes de promocién inmobiliaria.
- Tipos de soporte: anuncios, cartas, folletos y carteles entre otros.
- Ventajas y desventajas de cada soporte.
- Técnicas basicas de elaboracion: rotulacién, forma y color para folletos y
carteles.
- Aplicaciones informaticas para la autoedicion de folletos y carteles
publicitarios.
- Los puntos de venta de inmuebles.
- Laagencia.
- El piso piloto.
- Lared de colaboradores activos.
- Oftros puntos de comercializaciéon de inmuebles: ferias del sector.

2. Identificacion de las necesidades y capacidades de los clientes
potenciales.

- Deteccion de necesidades y capacidad del cliente de productos o servicios
inmobiliarios.
- Las necesidades criticas y no criticas en el deseo del cliente.
- El sistema de preguntas: clases, formas y momentos.
- Reglas basicas para formular preguntas y calificar a los clientes
demandantes.
- La comprobacioén de la existencia de inmuebles en la cartera de inmuebles.
- Deteccion de la capacidad econémica y operativa del cliente.
- Las técnicas de escucha activa.
- Larecepcion del mensaje comercial.
- La conducta de escucha.
- La comunicacién no verbal.

3. Informacioén del cliente sobre la oferta o cartera de inmuebles.

- Presentacion del producto inmobiliario.
- Caracteristicas, beneficios y ventajas de la oferta.
- Técnicas de muestra de los inmuebles.
- Las ayudas a las ventas.

- Argumentacion comercial.
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- Objeciones en la venta inmobiliaria: concepto y clasificacién.

- Los métodos de contraargumentacion.

- Prevencion de las objeciones.

- Técnicas de tratamiento de objeciones a la venta.

- Tratamiento de las objeciones de caracter universal.

- Tratamiento de las objeciones basadas en el importe de la intermediacion.

- Tratamiento de las objeciones basadas en la pretendida falta de eficacia de la
intermediacion.

- Tratamiento de las objeciones basadas en la forma de establecer la relacion
con el propietario.

- Tratamiento de las objeciones basadas en nuestra imagen de empresa.

- Tratamiento de objeciones basadas en otros criterios.

4. Obtencion de la venta o alquiler de un inmueble.

- Las visitas al inmueble.
- La confirmacion de la cita.
- Preparacion de la entrevista.
- Larealizacién de la visita al inmueble.
- Lahoja de visita.
- Los finales de la visita.
- La comunicacién del resultado de la visita.
- Las técnicas de persuasion.
Naturaleza, definicion.
Tipos de persuasion: cognoscitiva, ideoldgica, comercial.
Reglas y procedimientos.
Resistencia a la persuasion.
- Las técnicas de negociacion.
- Naturaleza, definicion.
- Tipos de Negociacion. Competitiva y cooperativa.
- Fases de la negociacion.
- El cierre de la venta inmobiliaria.
- Naturaleza, finalidad y caracteristicas del cierre.
- Las dos vias al cierre.
El miedo al cierre.
El cierre anticipado.
Otros aspectos del cierre.
- Las técnicas del cierre.
- Cierre directo.
Cierre indirecto.
Cierre condicional.
Cierre de Rackham/Huthwaite.
Otros tipos de cierre.
- Preparacién de las condiciones basicas de la oferta de compra.
- La oferta de compra al propietario.
- Gestiones posteriores en caso de acuerdo inicial.
- Cumplimentacion de documentos comerciales y precontratos de operaciones
inmobiliarias.

5. Seguimiento y control de las operaciones.

- El marketing de relaciones.
- Naturaleza. Definiciones.
- Objetivos del MK de relaciones: Crear, mantener y mejorar.
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- Benéeficios.
- Momentos de la relacion: antes de la venta, en la venta y en la postventa.
- Principios basicos de las relaciones con clientes.
- Calidad de servicio.
- Segmentacion de los clientes.
- Refresco de la relacién: atencién continuada.
- Estrategias de busqueda de nuevos contactos.
- Estrategias de retencion de los contactos ya establecidos.
- Incentivos de trato personalizado.
- Incentivos financieros.
- Incentivos de servicio diferenciado.
- Incentivos estructurales.
- Herramientas para la gestion de relaciones con el cliente.
- Los CRMs.
- Los sistemas de gestion de inmuebles: los médulos de clientes.
- Otras bases de datos.
- El servicio postventa.
- El primer afo.
- Después del primer ano.

6. Atencidon de las reclamaciones de los clientes.

- Conflictos y reclamaciones en la venta.
- Tipologia: quejas y reclamaciones.
- Diferencias y consecuencias.
- Gestion y resolucion de reclamaciones.
- Las hojas de reclamaciones: elementos y cumplimentacion.
- Procedimiento y consecuencias de las reclamaciones.
- Documentacion y pruebas.
- Las OMIC (Oficinas municipales de informacion al consumidor).
- Respuestas y usos habituales en el sector comercial.
- Resolucién extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.
- Caodigo deontoldgico y autorregulacion de la comercializacion inmobiliaria.
- Cddigo deontolégico europeo.
- Cartilla de Buenas Practicas en Inmobiliaria.
- La prevencion de blanqueo de capitales.
- Lainformacién en comercializaciones especiales.

Saberes comunes que dan soporte a las actividades profesionales de
esta unidad de competencia

- Sistemas de gestién comercial inmobiliaria. Utilidades del sistema. Criterios de
uso. Los sistemas de informes periddicos. Tratamiento de los datos basicos de los
inmuebles.

- Manual de procedimiento.

- Registro y archivo de la informacion.

- Manuales y procedimientos de proteccion al consumidor en el caso de la
comercializacion inmobiliaria.

- Manuales y procedimientos legales sobre el mercado inmobiliario y sus
operaciones.
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- La comunicacion de la informacion. Formulas de cortesia y atencion
personalizada.

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. En relacién con la empresa debera:

1.1  Demostrar flexibilidad para afrontar diferentes situaciones de trabajo y sus
cambios.

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

1.3 Utilizar los recursos del modo mas idoneo, rapido, econémico y eficaz.

1.4 Coordinarse y colaborar con los miembros del equipo y con otros trabajadores
y profesionales.

1.5 Gestionar su tiempo de trabajo (incluye aspectos como cumplir plazos

establecidos, priorizacion de tareas u otros).

.6 Respetar y cumplir los procedimientos y normas internas de la empresa.

7 ldentificar los puntos fuertes y débiles que necesitan mejora y los problemas

que puedan surgir en el desarrollo de la actividad.

2. En relacién con los usuarios/clientes debera:

2.1 Ser capaz de comunicarse de forma oral y escrita con los clientes.

2.2 Ser asertivo, empatico, sociable y respetuoso en el trato con las personas.

2.3 Saber preguntar aquello que permita conocer las necesidades y capacidades
del cliente.

2.4  Saber escuchar mejoras y dificultades valorando las aportaciones realizadas.

2.5 Orientar al usuario/cliente demostrando interés y preocupacion por atender
satisfactoriamente sus necesidades.

2.6 Causar buena impresion en los otros y mantener esa impresién a lo largo del
tiempo.

2.7 Adoptar la conducta adecuada en este tipo de situaciones, adoptando una
postura asertiva, segura y positiva, mostrando interés y presentando
posibilidades que faciliten el acuerdo con el cliente.

3. En relacion con otros aspectos debera:

3.1 Responsabilizarse del trabajo que se desarrolla y del cumplimiento de los
objetivos, asi como en la asuncion de riesgos y en los errores y fracasos.

3.2 Tener iniciativa y autonomia personal en la toma decisiones.

3.3 Ser capaz de relacionarse con los demas, facilmente.

3.4 Ejercer proactivamente las tareas, manteniendo en cada momento unas formas
educadas.

1.2. Situaciones profesionales de evaluacion y criterios de evaluacién.

La situacion profesional de evaluacion define el contexto profesional en el que
se tiene que desarrollar la misma. Esta situacién permite al evaluador o
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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 situacién 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 UC0811_2: Realizar la venta y difusion de productos
inmobiliarios a través de distintos canales de comercializacion se tiene una
situacién profesional de evaluacion y se concreta en los siguientes términos:

1.2.1 Situacion profesional de evaluacion.
a) Descripcidn de la situaciéon profesional de evaluacién.

En esta situacion profesional, la persona candidata demostrara la
competencia requerida para la venta y difusién de productos inmobiliarios a
través de distintos canales de comercializacion, en el caso de un cliente
potencial que desea arrendar un piso de dos habitaciones en un edificio
situado en una zona de clase media, en una pequefa capital de provincia.
Esta situacién comprendera al menos las siguientes actividades:

1. Promocionar la cartera de inmuebles en renta.

2. ldentificar las necesidades y capacidades del cliente demandante del
inmueble.

3. Informar al cliente sobre la oferta de inmuebles adecuados a sus
necesidades.

4. Obtener el alquiler del inmueble.
Condiciones adicionales:

- Se dispondra de los equipos informaticos, aplicaciones informaticas, bases
de datos de inmuebles, dossier de los inmuebles, manuales vy
procedimientos vigentes, documentacion e informacién legal y econdmica
de uso generalizado en el sector y todos aquellos otros recursos
necesarios para el desarrollo de la situacion profesional de evaluacion.
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- 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 evaluacién esta formado por un
criterio de mérito significativo, asi como por los indicadores y escalas de
desempeno competente asociados a cada uno de dichos criterios.

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

Criterios de mérito Indicadores, escalas y umbrales de desempefio
competente
Promocion de la cartera de inmuebles | - Elaboracion de los contenidos de los anuncios
en renta. inmobiliarios y materiales de comunicacién a trasmitir
mediante un programa de presentacion y autoedicion de
de textos.

- Captacién de los posibles demandantes de los inmuebles a
través del programa de gestion de relaciones (CRM) de la
empresa.

- Archivo de los datos basicos de los clientes potenciales
mediante registro en la aplicacién informatica.

El umbral de desempefioc competente requiere el
cumplimiento total de los indicadores de este criterio de

mérito.
Identificacion de las necesidades y | - Obtencidn de la informacién.
capacidades del cliente. - Registro de la informacion.

- Comprobacion de la adecuacion de la cartera disponible
con las necesidades del cliente.

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

Informacion sobre la oferta de |- Seleccién de los inmuebles que se correspondan con las
inmuebles  adecuados a las demandas solicitadas por los clientes utilizando los
necesidades del cliente. procesos automaticos del sistema de gestion de
inmuebles.
- Presentacion al demandante de los inmuebles
seleccionados adjuntando material fotografico, grabaciones
imégenes u otros documentos.
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- Resolucién de las dudas y demandas de informacion que
pueda plantear el cliente potencial personalmente,
aplicando técnicas de comunicacion.

El umbral de desempefic competente requiere el
cumplimiento total de los indicadores de este criterio de
mérito.

Obtencion del alquiler del inmueble. - Cita con el cliente.
- Cumplimentacion de la hoja de visitas.
- Cierre de la operacion.
- Preparacion de la oferta de alquiler al arrendador.

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

Escala A
La identificacion de las necesidades y capacidades de los clientes se efectia obteniendo
informacion completa y detallada sobre la capacidad econdémica-financiera, objetivos expectativas,
deseos u otras del cliente, mediante preguntas y repreguntas, cuestionarios online u otros métodos,
registrando los datos del cliente-demandante en el sistema de gestion de inmuebles de la
4 organizacion, cumpliendo los criterios de confidencialidad de acuerdo a los manuales y

procedimientos vigentes, y comprobando la adecuacion de la cartera de inmuebles disponibles a las
necesidades del cliente-demandante conjuntamente con él y de acuerdo al perfil previamente
definido para este, analizando las desviaciones y las posibilidades de reconfiguracion del objetivo de
alquiler.

La identificacién de las necesidades y capacidades de los clientes se efectla obteniendo
informacion general sobre la capacidad econémica-financiera, objetivos expectativas, deseos
u otras del cliente, mediante preguntas y repreguntas, cuestionarios online u otros métodos,
registrando los datos del cliente-demandante en el sistema de gestion de inmuebles de la
3 organizacion, cumpliendo los criterios de confidencialidad de acuerdo a los manuales y

procedimientos vigentes, y comprobando la adecuacion de la cartera de inmuebles
disponibles a las necesidades del cliente-demandante de acuerdo al perfil previamente
definido para este, analizando las desviaciones y las posibilidades de reconfiguracion del
objetivo de alquiler.

La identificacion de las necesidades y capacidades de los clientes se efectia obteniendo
informacion errénea sobre la capacidad econémica-financiera, objetivos expectativas, deseos u otras
2 del cliente, mediante preguntas y repreguntas, cuestionarios online u otros métodos, registrando los

datos del cliente-demandante en el sistema de gestion de inmuebles de la organizacion, cumpliendo
los criterios de confidencialidad de acuerdo a los manuales y procedimientos vigentes.

La identificacion de las necesidades y capacidades de los clientes se efectia obteniendo
informacion errénea sobre la capacidad econémica-financiera, objetivos expectativas, deseos u otras
1 del cliente, mediante preguntas y repreguntas, cuestionarios online u otros métodos, registrando los
datos del cliente-demandante en el sistema de gestién de inmuebles de la organizacion sin cumplir
los principios basicos de confidencialidad de acuerdo a los manuales y procedimientos vigentes.
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Nota: el umbral de desempeno competente corresponde a la descripcidn
establecida en el numero 3 de la escala.
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Escala B

La obtencion del alquiler del inmueble se efecttia concretando todos los detalles para la visita al
inmueble, cumplimentado la hoja de visitas acreditando la fecha y hora de la misma, asi como las
personas intervinientes, con estricta salvaguarda de lo concerniente a datos personales siguiendo
4 los manuales y procedimientos establecidos, cerrando la operacién mediante técnicas de persuasion
y negociacion y elaborando la oferta del interesado al arrendador detallando sus condiciones y
demandas.

La obtencidn del alquiler del inmueble se efectlia concretando la informacion necesaria para
la visita al inmueble -lugar, fecha, dia y hora-, cumplimentado la hoja de visitas con los datos
3 fundamentales, cerrando la operacién mediante técnicas de persuasion y negociacion y
elaborando la oferta del interesado al arrendador detallando sus condiciones y demandas.

La obtencién del alquiler del inmueble se efectia concretando la informacion necesaria para la visita
al inmueble —lugar, fecha, dia y hora-, sin cumplimentar ninguna hoja de soporte o control, cerrando
2 la operacién mediante técnicas de persuasion y negociacion y elaborando la oferta del interesado al
arrendador.

La obtencién del alquiler del inmueble se efectia concretando la informacion necesaria para la visita
al inmueble —lugar, fecha, dia y hora-, sin cumplimentar ninguna hoja de soporte o control, cerrando
1 la operacion con grandes dificultades y elaborando la oferta del interesado al arrendador de forma
poco clara y precisa.

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

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.

Métodos de evaluacion y criterios generales de eleccion.

Los métodos que pueden ser empleados en la evaluacién 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 valoracién de muestras
sobre productos de su trabajo o de proyectos realizados. Proporcionan
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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).

- Observacion 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 obijetivas (C).

Métodos directos
5 complementarios
(o)
5
o 4
S . .
[ 1 Métodos indirectos (B)
=
3 3
[N}
o
a -
[N
= > ) .
> 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
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niveles superiores, debe priorizarse la utilizacion de métodos indirectos
acompanados de entrevista profesional estructurada.

La consideracidon de las caracteristicas personales de la persona
candidata, debe basarse en el principio de equidad. Asi, por este
principio, debe priorizarse la seleccién 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
cada caso particular, en la eleccion de otros métodos de evaluacion para
obtener evidencias de competencia complementarias.

2.2. Orientaciones para las Comisiones de Evaluacion y Evaluadores.

a)

b)

Cuando la persona candidata justifique solo formacion no formal y no tenga
experiencia en la venta y difusién de productos inmobiliarios 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 evaluaciéon 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 observacién 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.
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f) Esta Unidad de Competencia es de nivel 2. En este nivel tiene importancia
el dominio de destrezas de comunicacion, observacion y relacion social, por
lo que en funcién del método de evaluacion utilizado, se recomienda que en
la comprobacion de lo explicitado por la persona candidata se complemente
con una prueba practica que tenga como referente las actividades de la
situacion profesional de evaluacién. Esta, se planteara sobre un contexto
reducido que permita optimizar la observacibn de competencias,
minimizando los medios materiales y el tiempo necesario para su
realizacion, cumpliéndose las normas de seguridad, prevencion de riesgos
laborales y medioambientales requeridas.

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 atencién 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 el desarrollo de la situacion profesional de evaluacién se recomienda
utilizar interlocutores y entornos reales y/o ficticios.

i) Para valorar la competencia de respuesta a contingencias se podra plantear
alguna cuestion relacionada con objeciones por parte del cliente como altos
honorarios de intermediacién, desacuerdos con los inmuebles
seleccionados u otras situaciones, que tendra que resolver la persona
candidata de forma que plantee la situacion mas adecuada.

GEC_UC0811_3 -Publicada 2011- Hoja 16 de 17



- FONDOQ SOCIAL EUROPED
EI FSE invierte en tu futuro

GEC_UC0811_3 -Publicada 2011- Hoja 17 de 17



