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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 UC2105_2: Organizar y animar el punto de venta de un
pequefio comercio.

1.1. Especificaciones de evaluacién 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 vy los criterios fijados en la correspondiente GEC) y el
método que la Comision de Evaluacién 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”,
gue 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 animacion del punto de venta de un pequefio comercio, y
gue se indican a continuacién

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

1. Distribuir el espacio comercial facilitando el acceso de los clientes a
todas las zonas del local.
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11

1.2

13

1.4

15

Ubicar el mobiliario y equipamiento comercial en la tienda mediante un plano a
escala.

Distribuir los metros lineales de suelo y los expositores en la superficie en
funcién de las familias de productos, accesos, almacén, zona de caja u otros.
Instalar el equipamiento y mobiliario del establecimiento de acuerdo a la
ubicacion establecida en el plano, a los metros asignados y con el apoyo en su
caso de profesionales especializados.

Identificar las diferentes zonas frias, calientes y templadas de la tienda a partir
de la teoria del comportamiento del consumidor en el punto de venta y en
funcion de la dimensién y distribucién de los espacios de la tienda.

Facilitar el acceso a todas y cada una de las zonas del local, eliminando o
reduciendo las barreras fisicas y psicoldgicas existentes en la tienda.

Organizar el producto en los lineales en funcién de sus caracteristicas y
del comportamiento del consumidor en el punto de venta.

2.1

2.2

2.3

Determinar el nUmero de referencias del surtido de productos de acuerdo a sus
caracteristicas, el espacio disponible, el tipo lineal o parrilla y aplicando las
reglas habituales del comercio.

Exponer el producto teniendo en cuenta el espacio lineal o expositor y
aplicando técnicas de marketing, acciones de merchandasing y criterios de
conducta de compra.

Comprobar el estado del lineal efectuando su reposicion, limpieza u otras.

Determinar la imagen externa de la tienda aplicando criterios
comerciales y estéticos.

3.1

3.2

3.3

3.4

3.5

Determinar los elementos exteriores y del escaparate del establecimiento,
distinguiéndose de otros comerciantes y de acuerdo a criterios comerciales de
atraccién de clientes y en armonia con la fachada, entorno u otros.

Efectuar los tramites administrativos necesarios para la obtencion de licencias
0 autorizaciones por utilizacion de elementos externos en la via publica,
mediante la cumplimentacion de la documentaciobn necesaria ante los
organismos competentes.

Elaborar un boceto que contenga todos los elementos del escaparate,
utilizando técnicas de innovacion y creacion.

Determinar las alternativas y medios disponibles para el montaje del
escaparate en funcion del presupuesto, campafias promocionales vy
estacionalidad.

Montar el escaparate de acuerdo al disefio previsto o boceto.

Decorar el establecimiento aplicando técnicas de animacidon del punto

de venta.

4.1 Seleccionar los elementos de decoracion interior de la tienda, en funcién del
tipo de producto, caracteristicas de la clientela, campafias promocionales y
temporalidad.

4.2 Elaborar la sefialética, carteleria y rotulacién fija utilizando materiales
adecuados.

4.3 Situar la sefalética, carteleria y rotulacion fija de acuerdo al comportamiento
del consumidor en el punto de venta y la informacién que se quiere transmitir.

4.4 Montar los elementos de decoracion actualizandolos seguin los usos y

costumbres del sector, la estacionalidad u otros.
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5. Organizar las acciones promocionales y la publicidad en el punto de
venta aplicando técnicas de promocién propias del pequefio comercio.

5.1 Establecer las acciones promocionales y periodos de ventas especiales del
comercio, de acuerdo al entorno, al tiempo y forma establecidos.

5.2 Elaborar la publicidad del punto de venta definiendo el mensaje, los soportes
publicitarios y utilizando, en su caso, aplicaciones ofimaticas a nivel de usuario.

5.3 Efectuar campafias promocionales puntuales, previendo la disponibilidad de
existencias y asegurando con el proveedor la capacidad de respuesta para la
demanda prevista.

b) Especificaciones relacionadas con el “saber”.

La persona candidata deberd demostrar que posee los conocimientos
técnicos (conceptos y procedimientos) que dan soporte a las actividades
profesionales implicadas en las realizaciones profesionales de la
UC2105_2: Organizar y animar el punto de venta de un pequefo
comercio. Estos conocimientos se presentan agrupados a partir de las
actividades profesionales principales que aparecen en cursiva y negrita:

1. Distribucion del espacio comercial.

- Distribucion del espacio interior.

- Dimensién del espacio comercial interior.

- Elementos interiores del establecimiento comercial.

- Disposicién del mobiliario y del equipamiento comercial. Instalacion.

- Las zonas frias, calientes y templadas en el espacio comercial.

- Distribucion de pasillos. Situacién. Analisis de la circulacion del cliente en el punto
de venta. Facilidades de circulacion y acceso a productos y promociones.

2. Organizacion de los productos en los lineales.

- Distribucion del espacio en los lineales.
- Exposicion del producto en el lineal.

- Accesibilidad del producto al cliente.

- Reposicion continuada del lineal.

- Rentabilidad del lineal.

3. Determinacion de laimagen externa de la tienda.

- Disposicion de los elementos exteriores en la estructura exterior del comercio
(fachada y escaparates entre otros).

- Técnicas de escaparatismo: innovacion y creatividad.

- Armonia de la fachada con el entorno y la zona de influencia.

- Combinacién de productos, motivos, formas, luz y color para el escaparate.

- Medios disponibles para el montaje del escaparate.

- Realizacién de bocetos de escaparates.

- Tramites administrativos en la implantacién de elementos externos del pequefio
comercio.
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4. Decoracion y animacion del establecimiento.

- Decoracion y cartelistica en el punto de venta.

- Técnicas de rotulacion y serigrafia.

- Mensajes promocionales.

- Seleccién de acciones. Temporadas y ventas estacionales.

- Animacion de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial.

5. Programacion de acciones promocionales y publicidad en el punto de
venta.

- Comunicacion comercial: publicidad y promocién en pequefios comercios.
- Acciones promocionales: caracteristicas y objetivos.

- Acciones merchandising: caracteristicas y objetivos.

- Tipos de publicidad en el punto de venta. El mensaje.

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

- El uso de aplicaciones ofimaticas a nivel de usuario de disefio de interior del
espacio comercial, autoedicion de carteles y folletos publicitarios u otras.

- El comportamiento del consumidor. ¢Qué, quién, por qué, como, cuando, dénde,
cuanto, cémo se utiliza la compra?

- Uso de manuales y procedimientos relacionados con la regulacion de las
superficies comerciales.

- Uso de manuales y procedimientos relacionados con la prevencion de riesgos
laborales.

c) Especificaciones relacionadas con el “saber estar”.

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

1. Enrelacién con la empresa debera:

1.1. Ser flexible para afrontar diferentes situaciones y sus cambios.

1.2. Gestionar la informacion y los recursos materiales y monetarios.

1.3. Utilizar los recursos del modo mas idéneo, rapido, econodmico y eficaz.
1.4. Establecer objetivos de produccién y hacer readaptaciones.

2. Enrelacién con las personas debera:

2.1. Coordinarse y colaborar con los miembros del equipo y otros profesionales.

2.2. Comunicarse eficazmente de forma clara y concisa con las personas adecuadas
en cada momento, respetando los canales establecidos en organizacion.

2.3. Orientar al usuario, demostrando interés y preocupacion por atender
satisfactoriamente sus necesidades.

3. Enrelacion con otros aspectos debera:
3.1. Manejar las emociones criticas y estados de animo.
3.2. Ser perseverante en el esfuerzo.
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3.3. Identificar los puntos fuertes y débiles, que necesitan mejora y de los problemas
que puedan surgir en el desarrollo de la actividad.

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

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 situacion permite al evaluador o
evaluadora obtener evidencias de competencia de la persona candidata que
incluyen, bésicamente, 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 dltimo, indicar que la situacién 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 UC2105_2: Organizar y animar el punto de venta de un
pequefio comercio, se tiene una situacion profesional de evaluacion y se
concreta en los siguientes términos:

1.2.1. Situacion profesional de evaluacion.
a) Descripcion de la situacion profesional de evaluacion.
En esta situacion profesional, la persona candidata demostrara la
competencia requerida para la organizacion y animacion del punto de venta
de un pequefio comercio cuya actividad es la venta de ropa al por menor en
una zona urbana. Esta situacion comprendera al menos las siguientes
actividades:
1. Distribuir el espacio comercial del pequefio comercio.
2. Organizar el producto en los lineales.
3. Programar las acciones promocionales y publicidad.
Condiciones adicionales:
- Se dispondra de equipos informaticos, plano a escala de la tienda,

equipamiento y mobiliario, surtido de productos, aplicaciones informaticas
generales y herramientas y utensilios de publicidad.
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- Se asignara un tiempo total para que el candidato o la candidata
demuestre su competencia en condiciones de estrés profesional.

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

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

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

Criterios de mérito Indicadores, escalas y umbrales de desempefio
competente

Distribucion del espacio comercial del | - Distribucion de los metros lineales de suelo y expositores.

pequefio comercio. - |dentificacion de las zonas frias y calientes de la tienda.

- Facilidad de acceso a las zonas del local.

El umbral de desempefio competente requiere el
cumplimiento de la escala A.

Organizacion del producto en los | - Exposicion y accesibilidad de los productos al cliente,
lineales. teniendo en cuenta el espacio lineal o expositor de
productos y aplicando técnicas de Marketing.
- Comprobacion del estado del lineal, efectuando su
reposicion, limpieza y orden.

El umbral de desempefio competente requiere el
cumplimiento total de los indicadores del criterio de mérito.

Programacién de las acciones | - Establecimiento de las acciones promocionales y
promocionales y de publicidad. periodos de ventas especiales del comercio.
- Aplicacion de campafias promocionales puntuales.

El umbral de desempefioc competente requiere el
cumplimiento de la escala B.
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Escala A
La distribucién del espacio del pequefio comercio se efectlia distribuyendo correctamente
en la superficie los metros lineales de suelo y expositores —estanterias, muebles,
mostradores u otros- diferenciando en funcién de las familias de productos, accesos,
almacén, zona de caja, u otros, manteniendo unos criterios de orden, identificando todas
4 las zonas frias y calientes de la tienda a partir de la teoria del comportamiento del

consumidor en el punto de venta y en funcién de la dimension y distribucidon de los
espacios de la tienda: zona de entrada, salidas y pasillos, entre otros, facilitando el acceso
a la tienda eliminando o reduciendo las barreras fisicas y psicologicas, minimizando su
impacto comercial, adaptandolo en su caso a las caracteristicas y perfil de la clientela.

La distribucion del espacio del pequefio comercio se efectlia distribuyendo en la
superficie los metros lineales de suelo y expositores -estanterias, muebles,
mostradores u otros- diferenciando en funcién de las familias de productos,
accesos, almacén, zona de caja, u otros, manteniendo unos criterios de orden,
identificando las zonas frias y calientes mas importantes de la tienda a partir de la
3 teoria del comportamiento del consumidor en el punto de venta y en funcion de la
dimensién y distribucion de los espacios de la tienda: zona de entrada, salidas y
pasillos, entre otros, facilitando el acceso a la tienda eliminando o reduciendo, en
general, las barreras fisicas y psicoldgicas, minimizando su impacto comercial,
adaptandolo en su caso a las caracteristicas y perfil de la clientela.

La distribucion del espacio del pequefio comercio se efectla distribuyendo en la superficie
los metros lineales de suelo y expositores sin diferenciar en funcién de las familias de
productos, accesos, almacén, zona de caja, u otros, identificando alguna de las zonas frias
2 y calientes de la tienda a partir de la teoria del comportamiento del consumidor en el punto
de venta y en funcién de la dimension y distribucion de los espacios de la tienda,
facilitando el acceso a la tienda eliminando o reduciendo, en general, las barreras fisicas y
psicoldgicas, minimizando su impacto comercial.

La distribucion del espacio del pequefio comercio se efectla distribuyendo en la superficie
los metros lineales de suelo y expositores sin diferenciar en funcién de las familias de
1 productos, accesos, almacén, zona de caja, u otros, no se identifican las zonas frias y
calientes mas importantes de la tienda y el acceso a la tienda se facilita eliminando o
reduciendo las barreras fisicas, pero no las psicolégicas.

Nota: el umbral de desempefio competente corresponde a la descripcidon
establecida en el niumero 3 de la escala.
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Escala B
La programacion de las acciones promocionales y de publicidad del punto de venta se
efectlan estableciendo todas y cada una de las campafias promocionales y periodos de
ventas especiales durante el afio, de acuerdo a los usos habituales del entorno, la
4 estacionalidad de producto, el presupuesto disponible u otros, realizando una camparia

puntuales —demostraciones, 3x2 u otras- previendo la disponibilidad de existencias y
acordando con los proveedores las condiciones que aseguren la capacidad de respuesta
para la demanda prevista.

La programacion de las acciones promocionales y de publicidad del punto de venta
se efectlan estableciendo todas y cada una de las campafias promocionales y
periodos de ventas especiales del afio, de acuerdo a los usos habituales del entorno,
3 la estacionalidad de producto, el presupuesto disponible u otros, realizando una
campafia puntual, previendo la disponibilidad de existencias con algunos errores de
escasa importancia y acordando con los proveedores las condiciones que aseguren
la capacidad de respuesta para la demanda prevista

La programacion de las acciones promocionales y de publicidad del punto de venta se
efectlian estableciendo alguna de las campafias promocionales y periodos de ventas
especiales del afio, de acuerdo a los usos habituales del entorno, la estacionalidad de
2 producto, el presupuesto disponible u otros, realizando una campafia puntual sin negociar
las condiciones con los proveedores de manera que no se asegura la disponibilidad de
existencias.

La programacion de las acciones promocionales y de publicidad del punto de venta se
efectlian estableciendo campafias promocionales, sin tener en cuenta el periodo estacional
1 del producto, presupuesto disponible y otros condicionantes, efectuando las campafias
promocionales puntuales sin negociar las condiciones con los proveedores de manera que
no se asegura la disponibilidad de existencias.

Nota: el umbral de desempefio competente corresponde a la descripcidon
establecida en el niumero 3 de la escala.
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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 evaluacién y criterios generales de eleccion.

Los métodos que pueden ser empleados en la evaluacién de la competencia
profesional adquirida por las personas a traves 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 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).

- Ejecucién de un proyecto (C).

- Entrevista profesional estructurada (C).

- Preguntas orales (C).

- Pruebas obijetivas (C).
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METODOS DE EVALUACION

Fuente: Leonard Mertens (elaboracidén 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 cualificaciéon 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
acompafnados 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 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 conversacion profesional
gue 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 patrticular, en la eleccién de otros métodos de evaluacién para
obtener evidencias de competencia complementarias.

2.2. Orientaciones paralas Comisiones de Evaluacion y Evaluadores.

a) Cuando la persona candidata justifique s6lo formacion no formal y no tenga
experiencia en la organizacién y animacién del punto de venta en un
pequefio comercio la determinacion de las necesidades financieras de la
empresa, se le sometera, al menos, a una prueba profesional de evaluacion
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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 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.

c) Sise evalla 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/a 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) Esta Unidad de Competencia es de nivel 2. En este nivel tiene importancia
el dominio de habilidades organizativas, 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 situacién
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 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 estructurarq la entrevista a partir del andlisis 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
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de la misma, 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 atencion 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 autorizacion de la persona
implicada.

- Para valorar la competencia de respuesta a las contingencias, se
recomienda considerar una serie de incidencias tales como promociones
anunciadas con errores en el precio, falta de existencias de un producto
ante la demanda de un cliente u otras situaciones que el candidato tendra
gue resolver de forma que plantee la solucion mas adecuada.

- Para la ejecucion de la situacion profesional de evaluacion se recomienda
efectuar la situacion profesional de evaluacion en un entorno real o
simulado.
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