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1. ESPECIFICACIONES DE EVALUACION DEL ESTANDAR DE COMPETENCIAS
PROFESIONALES.

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 del ECP2185_3: Realizar informes de definicion y seguimiento de las
politicas y plan de marketing.

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 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 (Estandar de Competencias Profesionales (ECP) y
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 que intervienen en Realizar informes de
definicion y seguimiento de las politicas y plan de marketing, y que se
indican a continuacion:

Nota: A un digito se indican las actividades profesionales expresadas en
los elementos de la competencia del estandar de competencias
profesionales, y dos digitos las reflejadas en los indicadores de calidad.

1. Detectar oportunidades, analizando la influencia de las variables
del marketing-mix sobre las tendencias y evolucién del mercado,

GEC_ECP2185_3 - Actualizada o Publicada - Hoja 2 de 18



para contribuir aincrementar la notoriedad de marca, mejorando
el posicionamiento de los productos existentes, el lanzamiento
de nuevos productos, acciones de fidelizacién de la clientelay el
incremento de las ventas y de la confianza en la marca.

1.1

1.2

1.3

1.4

1.5

1.6

1.7

1.8

Los datos e informacién disponible sobre la oferta y la demanda del
producto/servicio se analizan, comparando el grado de madurez del
mercado, la competencia, los productos sustitutivos y complementarios
e innovaciones existentes, entre otros.

La evolucion de los factores influyentes en las ventas por
producto/servicio se obtiene, analizando, de forma segmentada, tasas,
tendencias y cuotas de mercado, entre otros.

Los nichos de mercado en los que la empresa puede tener
posibilidades de desarrollo comercial se identifican, aplicando los
métodos de analisis como: mapas de posicionamiento de productos,
analisis DAFO, analisis del ciclo de vida del producto, analisis de los
tipos de clientela, y posicién de atraccidon de la empresa frente a la
competencia, entre otros.

Los segmentos de la clientela potencial se identifican, aplicando
criterios socioeconémicos y de estilo de vida, como el volumen y la
frecuencia de adquisicion de productos/servicios, el potencial de
compra futura, la calidad potencial del servicio de venta, el grado de
fidelizacion y de identificacion con la marca y la capacidad de
diferenciacion del producto/servicio con otros ofertados en el mercado.
Las caracteristicas del segmento de consumidores al que debe dirigirse
el producto/ servicio se comparan con el que ocupa la competencia en
el nuevo mercado, detectando fortalezas y debilidades, y deduciendo
las oportunidades y amenazas de penetracién en el de la competencia.
El perfil y habitos de consumo de la clientela, actual y potencial, se
analizan, observando las fortalezas y debilidades propias respecto al
segmento al que se dirige la competencia, deduciendo las posibilidades
de diferenciacion y de penetracién en el mismo o las oportunidades de
innovacion.

El comportamiento de los usuarios de Internet se analiza, utilizando
datos de trafico y navegacion del sitio web y de la interaccion de los
perfiles en redes sociales.

Las oportunidades detectadas se transmiten a la persona responsable,
detallando los criterios del andlisis realizado y las conclusiones
obtenidas para su interpretacion en los plazos y procedimientos
marcados por la organizacion.

2. Elaborar informes de base sobre los atributos de
productos/servicios, a partir de las caracteristicas y datos
disponibles, para su adecuacion al perfil y necesidades de los
distintos tipos de clientela a la que se dirige y la definicion de la
politica de producto.

2.1

Las caracteristicas y atributos diferenciadores de la marca y del
producto/servicio a comercializar se estudian en relacion a la
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competencia existente en el mercado, normativa, condiciones técnicas,
usos, fiabilidad, presentacion, marca, envase, servicio de atencién a la
clientela, entre otros.

2.2 El posicionamiento de la marca y del producto/servicio en el mercado
se identifica, teniendo en cuenta las ratios cuantitativas, tasas de
crecimiento, cuotas de mercado u otros y utilizando modelos como la
matriz de crecimiento-participacién de BCG (Boston Consulting Group),
entre otros.

2.3 Las caracteristicas del segmento de mercado al que debe dirigirse el
producto/servicio se compara con el segmento que ocupa la
competencia, detectando nichos de mercado en los que poder competir
a través del analisis VRIO (valor, raro, imitable y organizacién) y analisis
de los recursos y capacidades para posicionarse de forma
diferenciadora.

2.4 La tipologia de clientela para la comercializacion del producto/servicio
se identifica con relacion a su introduccién en los mercados, las
caracteristicas de los mismos, identidad sociodemografica,
motivaciones, comportamientos y necesidades de la clientela, entre
otras.

2.5 La informacién y categorias del producto/servicio se actualiza con la
recopilacién y analisis de las fuentes disponibles, para la obtencién de
informacién de la clientela y de los canales comerciales ya sean propios
0 ajenos.

2.6 Las estrategias comerciales posibles, asociadas a la categoria del
producto/servicio, se definen, colaborando con la persona responsable,
de acuerdo a las fases del ciclo de vida del producto (CVP) y ciclo de
vida de la clientela (CVC) a la que se dirige.

2.7 El informe sobre el producto/servicio se elabora a partir del analisis de
la imagen, posicionamiento y estrategias comerciales y de
comunicacion posibles.

2.8 Los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) se consideran, para la
configuracion de la politica de producto y la propuesta de valor a la
clientela, en funcién de la penetracion y notoriedad de la sostenibilidad
en la sociedad y empresas.

. Elaborar informes de base sobre precios adecuados a cada

producto/servicio, analizando los costes, la competencia y las
estrategias comerciales para la definicibn de la politica de
precios y costes.

3.1 La normativa aplicable en materia de precios se identifica, en
publicaciones de organismos e instituciones, interpretandola para su
aplicacion a las condiciones comerciales del mercado.

3.2 Los parametros que componen el precio de venta se identifican en
funcién de los costes de fabricacion, comercializacion y comunicacion,
valorando su incidencia en el precio final de venta del producto/servicio.

3.3 El precio minimo de venta se propone en base al escandallo de los
costes de fabricacion, comercializacion y comunicacién, aplicando
métodos reconocidos de fijacion de precios.
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3.4

3.5

3.6

3.7

3.8

La rentabilidad de la linea y gama del producto/servicio se calcula con
relacion al volumen de ventas previsto y a los costes asociados a la
produccién, comercializacion y comunicacion.

El efecto de las variaciones en los costes y en el precio de venta final
sobre el volumen de ventas se analiza, calculando la elasticidad de la
oferta y demanda del producto/servicio en el mercado.

Los precios de venta final de la organizacion se contrastan con los de
la competencia y otros sectores complementarios, identificando las
posibles variaciones con respecto a los mismos, e identificando las
causas de dicha variacion.

El margen bruto por producto se calcula, proponiendo posibles mejoras
y estrategias de precios a partir del analisis de los componentes del
coste total de produccion, comercializacion y comunicacién del
producto/servicio, el punto muerto y la tendencia del mercado.

La informacién, analisis y obtencion de conclusiones respecto al precio
y coste del producto/servicio se estructura, de forma ordenada para su
incorporacion al plan de marketing y comunicacién, atendiendo a una
prevision o estimacion de ventas y gastos durante, como minimo, los
tres primeros afios definiendo el Breakeaven o "punto de equilibrio".

. Elaborar informes de base sobre la estructuray conveniencia de

los canales de comercializacion adecuados al producto/servicio,
para la definicion de la politica de canal de distribucion.

4.1

4.2

4.3

4.4

4.5

4.6

Los canales de comercializacion del producto/servicio se determinan,
investigando el entorno (macro y micro), teniendo en cuenta el tamario
y las capacidades de la organizacion, para proceder al analisis y toma
de decisiones correspondientes en la politica de comercializacion.

Las formas de venta se identifican en funcién del tipo de clientela,
producto/ servicio y sector, diferenciando las posibilidades comerciales
en los distintos tipos de canales presenciales, digitales u otros, teniendo
en cuenta, en el ambito digital, si son comercio electrénico (e-
commerce) o ajeno (Marketplace) u otros.

El nimero y tipo de intermediarios se identifica, de acuerdo a las
estrategias establecidas por la organizacion, elaborando una base de
datos con la informacién detallada y segmentada por cada tipo de canal
de venta seleccionado.

Las estructuras de comercializacién se proponen a través del analisis
de las caracteristicas u opciones que presentan cada uno de los
canales: proceso del canal, intermediarios, intensidad de distribucion,
logistica y transporte, entre otros.

El canal de comercializacion se selecciona en funcion de la estrategia
de distribucion, propia o ajena, directa o indirecta, y la cobertura del
mercado que se pretende alcanzar, ya sea intensiva, exclusiva o
selectiva.

Las estrategias de marketing con relacion a los tipos de canales de
comercializacion, propios y/o y ajenos, directos e indirectos, se definen
en colaboracion con las personas responsables, atendiendo a la cultura
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empresarial de la organizacién y aplicando técnicas de marketing,
sobre la distribucion, que incentiven la venta y fidelizacion de clientela.

4.7 El coste de la actividad de comercializacion en los distintos canales se
calcula, teniendo en cuenta la consecucion del pedido, la distribucion
fisica, logistica y cualquier otro elemento que pueda influir en la misma.

4.8 Las conclusiones y propuestas asociadas a los canales de
comercializacion se presentan a través de un informe que estructure los
datos, para su incorporacién al plan de marketing de la organizacion
empresarial.

. Elaborar informes de base parala definicion de la politica del mix

de comunicacién, del producto/servicio, considerando laimagen
corporativa y la esencia de atributos de la marca, asi como la
estrategia empresarial, el target, otros publicos de influenciay la
existencia de medios convencionales y/o digitales.

5.1 Las caracteristicas especificas de las acciones de comunicacion
comercial se analizan, siguiendo acciones del ambito empresarial y/o
institucional, y de medios tradicionales y/o digitales, para la toma de
decisiones y su incorporacion al plan de marketing.

5.2 Los instrumentos, campanas y tipos de acciones de comunicacion se
identifican, en funcién de los tipos de publico objetivo, imagen
corporativa, objetivos y estrategias de la organizacién.

5.3 Las acciones de comunicacion tradicionales se establecen con
anuncios en medios audiovisuales y graficos (Tv, prensa, revista, radio,
publicidad exterior), envios de notas de prensa, publicaciones, articulos
promocionales, relaciones publicas (RRPP) e institucionales, patrocinio
y mecenazgo, asi como ferias y eventos, entre otros.

5.4 Las acciones de comunicacion digital se implementan con
posicionamiento de la marca y producto/servicio en los buscadores
digitales, campanas de correo electrénico, publicidad en paginas web y
aplicaciones moviles, contenidos organicos y de pago en redes sociales
y otras férmulas de publicidad digital.

5.5 Las acciones de comunicacién, tanto tradicional como digital, se
gestionan de forma continua, analizando las ratios de medida
pertinentes para adecuar sus resultados a los objetivos previstos en el
plan de medios.

5.6 Los parametros -frecuencia, periodo, plazos u otros- de la campana y
acciones de la politica de comunicacién se concretan, en colaboracion
con las personas responsables, en funcion de criterios de eficiencia y
efectividad para la consecucién en tiempo de los objetivos establecidos,
ajustandose a los presupuestos asignados.

5.7 La capacidad de la organizacion y, en su caso, las necesidades de
contratacion de servicios externos para llevar a cabo las campanas y
acciones de comunicacion, se evaluan en funcion de los recursos
disponibles y caracteristicas de las acciones de comunicacién que se
definan en el plan de comunicacion.

5.8 El informe que evalua la efectividad de las acciones detalladas en el
plan de comunicacion se elabora a partir de los datos disponibles y el
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analisis de los medios, objetivos y publico objetivo en un periodo
concreto de tiempo, respondiendo a unos indicadores y ratios
previamente establecidos (KPIS) en el plan de comunicacion.

6. Elaborar informacién de base de productos y/o servicios,
contemplando las variables del marketing-mix definidas por la
organizacion, para el desarrollo del plan estratégico y de
marketing.

6.1

6.2

6.3

6.4

6.5

6.6

6.7

6.8

Las conclusiones para la definicion de estrategias y objetivos
correspondientes al plan de marketing del producto/servicio se extraen
de la informacién disponible del SIM (sistema de informacién de
marketing) en los mercados, y de la experiencia de la propia
organizacién, teniendo en cuenta los informes elaborados sobre
politicas de productos, precios, distribucion y comunicacion.

La sintesis de un plan de accion de marketing especifico se elabora,
atendiendo a las variables del marketing-mix, en funciéon de su
implantacién y competitividad en un mercado definido, y de modelos de
marketing racional y emocional.

El estudio de las variables que requieren la implantacién de un plan de
marketing en sus ambitos, tradicional y digital, se incluyen en el
documento de base y planes empresariales, cuando sean solicitados
por la organizacion.

La informacion del plan de marketing se presenta de manera
estructurada, completa y homogénea, de acuerdo con las
especificaciones de la organizacion.

La informacion se clasifica en factores racionales y emocionales,
adquiriendo datos de experiencia de la clientela, de la percepcion de la
misma cada vez que interactia con la marca, producto/servicio, por un
canal determinado y en un momento determinado.

La presentacién del contenido del plan de marketing se elabora con las
herramientas y plataformas informaticas facilitadas por la organizacion,
adecuandolo a cada uno de las personas usuarias del mismo como
herramienta de trabajo.

Los objetivos obtenidos se contrastan con los previstos o planificados,
deduciendo su adecuacion o desviacion, corrigiendo posibles
deficiencias y reforzando aquellos que consigan lograr los estandares
establecidos en el plan de marketing.

La presentacion de la documentacion de base y el plan de marketing
se transmite en los plazos y protocolos establecidos, a las personas
responsables designadas por la organizacion para dicho cometido, en
los soportes e idiomas requeridos.

. Realizar el seguimiento del plan de marketing, evitando posibles

desviaciones del mismo, para corregirlas con la mayor celeridad
posible.

7.1

Los procedimientos de seguimiento y control en la ejecucién de las
politicas del plan de marketing se establecen, recogiendo la informacion
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7.2

7.3

7.4

7.5

7.6

de los departamentos y agentes involucrados, red de venta y
distribucién, interna y externa, proveedores contratados u otros.

La informacion y datos obtenidos de los procedimientos de seguimiento
y control se actualizan con regularidad, previo registro, utilizando
aplicaciones y sistemas de informacion: SIM (Sistema de informacion
de marketing), CRM (gestion de relaciones con la clientela) u otros.
Las ratios de control de las acciones del plan de marketing se calculan
a partir de la informacion obtenida de otros departamentos, la red de
venta y el SIM, utilizando herramientas que faciliten su comparacion y
deteccion de desviaciones.

Las desviaciones en los resultados y ejecucion de las politicas y
acciones del plan de marketing se detectan, comparando los resultados
con los objetivos perseguidos con cada accion, ya sean cuantitativos o
cualitativos.

Los imprevistos, desviaciones y errores detectados se transmiten a los
superiores, responsables del plan de marketing, detectando las
alternativas posibles para su resolucion.

La informacion obtenida de los procesos de control y actividad
comercial se ordena, estructurandola en un informe de control y
evaluacion del plan de marketing y utilizando aplicaciones informaticas
a tal fin con la periodicidad establecida por la organizacion.

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 los elementos de la
competencia (EC) e indicadores de calidad (IC) del ECP2185_3:
Realizar informes de definiciéon y seguimiento de las politicas y
plan de marketing. Estos conocimientos se presentan agrupados a
partir de las actividades profesionales que aparecen en cursiva y negrita:

1.

Planificacion de marketing

Elaboracion del plan de marketing: estructura y funcionalidad.

Variables del marketing-mix.

Analisis del entorno: macroentorno y microentorno. Analisis PESTEL.
Deteccion de oportunidades y analisis DAFO y CAME.

Analisis del comportamiento del consumidor mediante el uso del BIG DATA,
herramientas de Business Analytics y otros instrumentos de observacion.
Elaboracion de informes de oportunidades de mercado.

Implantacion del plan de marketing.

Informes de seguimiento y ratios de control del plan de marketing.

. Politica de producto como instrumento de analisis y estratégico del
marketing

El producto, sus tipos. Atributos y caracteristicas de productos y servicios.
Gama y linea de productos.
Ciclo de vida del producto. Estrategias segun el ciclo de vida del producto.

GEC_ECP2185_3

- Actualizada o Publicada - Hoja 8 de 18



- Lanzamiento de nuevos productos.

- Marca, envase y etiquetado. Andlisis del envase y de la marca como elementos
diferenciadores.

-  Estrategias de marcas.

- Criterios, requisitos, estrategias y ventajas de la segmentacién de mercado

- Mapas de posicionamiento.

- Matriz BCG y creacion de nuevos productos.

- Elaboracién de informes sobre producto.

3. Politica de precios como instrumento de analisis y estratégico del
marketing

- Politica de precios como instrumento de analisis y estratégico del marketing

- El precio como variable comercial, sus tipos, caracteristicas y variables de
decision.

- Normativa aplicable en materia de precios.

- Métodos para la determinacion vy fijacion de los precios.

- Calculo del punto muerto.

- Elasticidad del precio de la demanda. Otros tipos de elasticidad.

- Estrategias comerciales en la politica de precios.

- Elaboracién de informes sobre precios.

4. Politica de distribucion como instrumento de analisis y estratégico del
marketing

- La distribucién comercial. Canales online/offline, intervinientes y formulas de
distribucion.

- Estrategias en la politica de distribucion.

- Relaciones con la red y puntos de venta. Distribucion intensiva, exclusiva y
selectiva.

- Marketing en la distribucion.

- Merchandising.

- Comercializacion online de productos y servicios: las relaciones comerciales
B2B (business to business -transaccion entre dos empresas) y B2C (business
to consumer -transaccion entre una empresa y un cliente).

- Formas comerciales de distribucion y métodos de venta.

- Elaboracién de informes sobre distribucion.

5. Politica de comunicacion como instrumento de andlisis y estratégico
del marketing

- La comunicacién. Proceso y caracteristicas.

- El mix de comunicacién. Formas de comunicacion en la empresa.
- Medios de comunicacion: convencionales y no convencionales.

- Acciones de comunicacion: caracteristicas y funcion.

- Instrumentos de comunicacion.

- Test de analisis de las campafias de comunicacion.

- Elaboracién del briefing. Estructura y finalidad.

c) Especificaciones relacionadas con el “saber estar”.
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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 creatividad en el desarrollo del trabajo a realizar

- Proponer alternativas con el objetivo de mejorar resultados.

- Demostrar interés por el conocimiento de la organizacién y sus procesos.
- Comunicarse eficazmente con las personas adecuadas en cada momento.
- Eficiencia de la planificacién en el tiempo establecido.

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

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, basicamente, todo el contexto profesional del Estandar de
Competencias Profesionales implicado.

Asi mismo, la situacién profesional de evaluacion se sustenta en
actividades profesionales que permiten inferir competencia profesional
respecto a la practica totalidad de elementos de la competencia del
Estandar de Competencias Profesionales.

Por ultimo, indicar que la situacion profesional de evaluacién 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 del "ECP2185_3: Realizar informes de definicién y seguimiento
de las politicas y plan de marketing”, se tiene una situacién profesional de
evaluacion y se concreta en los siguientes términos:

1.2.1. Situacion profesional de evaluacién.
a) Descripcion de la situacion profesional de evaluacion.

En esta situacidn profesional, la persona candidata demostrara la
competencia requerida para realizar informes de definicion y
seguimiento de las politicas y plan de marketing, cumpliendo la
normativa relativa a proteccion medioambiental, planificacion de
la actividad preventiva y aplicando estandares de calidad. Esta
situacion comprendera al menos las siguientes actividades:

1. Elaborar informes sobre los atributos, sobre los precios de los
productos/servicios, sobre la estructura y conveniencia de los
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canales de comercializacion, para la definicién de la politica del
mix de comunicacién y de productos y/o servicios.

2. Realizar el seguimiento del plan de marketing.
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.

- 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 evaluacién, los criterios de
evaluacion se especifican en el cuadro siguiente:

Criterios de mérito Indicadores de desempefio competente

Rigor para elaborar informes sobre los | - Estudio de las caracteristicas y atributos diferenciadores
atributos, sobre los precios de los de la marca.

productos/servicios, sobre la | - Identificacion del posicionamiento de la marca y del
estructura y conveniencia de los producto.

canales de comercializacion, para la | - Comparacion de las caracteristicas del segmento de
definicion de la politica del mix de mercado.

comunicacion y de productos y/o | - Identificacion de la tipologia de clientes.

Servicios. - Actualizacion de la informacion y categorias del producto.

- Definicién de las estrategias comerciales.

- Elaboracion de el informe sobre el producto.

- Consideracion de los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

- Identificacion de la normativa aplicable en materia de
precios.

- ldentificacion de los parametros que componen el precio
de venta.

- Propuesta del precio minimo de venta.
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Financiado por
in Unién Europea

- Caélculo de la rentabilidad de la linea y gama del producto.

- Propuesta del precio minimo de venta.

- Andlisis del efecto de las variaciones de los costes.

- Caélculo del margen bruto por producto.

- Estructuracion de la informacién andlisis y obtencién de
conclusiones  respecto al precio y coste del
producto/servicio.

- Determinacién de los canales de comercializacion del
producto/servicio.

- Identificacion de las formas de venta y del nimero y tipo
de intermediarios.

- Propuestas y seleccion  de las estructuras de
comercializacion.

- Definicion de las estrategias de marketing.

- Analisis de las caracteristicas especificas de las acciones
de comunicacion comercial.

- Establecimiento de las acciones de comunicacion
tradicionales.

- Evaluacion del informe.

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

Eficiencia para realizar el seguimiento Establecimiento de los procedimientos de seguimiento y
del plan de marketing. control en la ejecucién de las politicas del plan de
marketing.
- Actualizacién de la informacion y datos obtenidos de los
procedimientos de seguimiento y control.
- Cdlculo de los ratio de control de las acciones del plan de
marketing.
- Deteccion de las desviaciones en los resultados y
ejecucion de las politicas.
- Transmisién de los imprevistos desviaciones y errores
detectados.
- Ordenacion de la informacion obtenida de los procesos de
control y actividad comercial.

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

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
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Escala A

Financiado por
in Unién Europea

Para elaborar informes sobre los atributos, sobre los precios de los productos/servicios, sobre la
estructura y conveniencia de los canales de comercializacion, para la definicién de la politica del mix
de comunicacion y de productos y/o servicios, estudia las caracteristicas y atributos diferenciadores
de la marca. Identifica el posicionamiento de la marca y el producto. Compara las caracteristicas del
segmento del mercado. Identifica la tipologia de clientes. Actualiza la informacion y categorias del
producto. Define las estrategias comerciales. Elabora de el informe sobre el producto. Considera los
Objetivos de Desarrollo Sostenible. Identifica la normativa aplicable en materia de precios. Identifica
los parametros que componen el precio de venta. Propone el precio minimo de venta. Calcula la
rentabilidad de la linea y gama del producto. Propone el precio minimo de venta. Analiza el efecto de
las variaciones de los costes. Calcula el margen bruto por producto. Estructura la informacion , andlisis
y obtencién de conclusiones respecto al precio y coste del producto/servicio. Determina los canales
de comercializacion del producto/servicio. Identificacion de las formas de venta y del nimero y tipo
de intermediarios. Propuestas y seleccion de las estructuras de comercializacion. Define las
estrategias de marketing. Analiza las caracteristicas especificas de las acciones de comunicacion
comercial. Establece las acciones de comunicacion tradicionales. Evalua el informe.

Para elaborar informes sobre los atributos, sobre los precios de los productos/servicios, sobre
la estructura y conveniencia de los canales de comercializacion, para la definicion de la politica
del mix de comunicacion y de productos y/o servicios, estudia las caracteristicas y atributos
diferenciadores de la marca. Identifica el posicionamiento de la marca y el producto. Compara
las caracteristicas del segmento del mercado. Identifica la tipologia de clientes. Actualiza la
informacion y categorias del producto. Define las estrategias comerciales. Elabora de el
informe sobre el producto. Considera los Objetivos de Desarrollo Sostenible. Identifica la
normativa aplicable en materia de precios. Identifica los parametros que componen el precio
de venta. Propone el precio minimo de venta. Calcula la rentabilidad de la linea y gama del
producto. Propone el precio minimo de venta. Analiza el efecto de las variaciones de los
costes. Calcula el margen bruto por producto. Estructura la informacion , analisis y obtencién
de conclusiones respecto al precio y coste del producto/servicio. Determina los canales de
comercializacion del producto/servicio. Identificacion de las formas de venta y del nimero y
tipo de intermediarios. Propuestas y seleccion de las estructuras de comercializacion. Define
las estrategias de marketing. Analiza las caracteristicas especificas de las acciones de
comunicacion comercial. Establece las acciones de comunicacion tradicionales. Evalia el
informe. La persona candidata comete ligeras irregularidades que no alteran el resultado final.

Para elaborar informes sobre los atributos, sobre los precios de los productos/servicios, sobre la
estructura y conveniencia de los canales de comercializacion, para la definicion de la politica del mix
de comunicacion y de productos y/o servicios, estudia las caracteristicas y atributos diferenciadores
de la marca. Identifica el posicionamiento de la marca y el producto. Compara las caracteristicas del
segmento del mercado. Identifica la tipologia de clientes. Actualiza la informacién y categorias del
producto. Define las estrategias comerciales. Elabora de el informe sobre el producto. Considera los
Objetivos de Desarrollo Sostenible. Identifica la normativa aplicable en materia de precios. Identifica
los pardmetros que componen el precio de venta. Propone el precio minimo de venta. Calcula la
rentabilidad de la linea y gama del producto. Propone el precio minimo de venta. Analiza el efecto de
las variaciones de los costes. Calcula el margen bruto por producto. Estructura la informacion , analisis
y obtencion de conclusiones respecto al precio y coste del producto/servicio. Determina los canales
de comercializacion del producto/servicio. Identificacion de las formas de venta y del namero y tipo
de intermediarios. Propuestas y seleccion de las estructuras de comercializacidn. Define las
estrategias de marketing. Analiza las caracteristicas especificas de las acciones de comunicacion
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comercial. Establece las acciones de comunicacion tradicionales. Evalla el informe. La persona
candidata comete amplias irregularidades que alteran el resultado final.

No elabora informes sobre los atributos, ni sobre los precios de los productos/servicios, ni sobre la
estructura y conveniencia de los canales de comercializacion, ni para la definicién de la politica del
mix de comunicacion ni de productos y/o servicios.

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

Escala B

Para realizar el seguimiento del plan de marketing, establece los procedimientos de seguimiento y
control en la ejecucion de las politicas del mismo. Actualiza la informacion y datos obtenidos de los
procedimientos de seguimiento y control. Calcula los ratio de control de las acciones del plan de
marketing. Detecta las desviaciones en los resultados y ejecuciones de las politicas. Transmite los
imprevistos, desviaciones y errores detectados. Ordena la informacion obtenida de los procesos de
control y actividad comercial.

Para realizar el seguimiento del plan de marketing, establece los procedimientos de
seguimiento y control en la ejecucién de las politicas del mismo. Actualiza la informacion y
datos obtenidos de los procedimientos de seguimiento y control. Calcula los ratio de control
de las acciones del plan de marketing. Detecta las desviaciones en los resultados y
ejecuciones de las politicas. Transmite los imprevistos, desviaciones y errores detectados.
Ordena la informacién obtenida de los procesos de control y actividad comercial. La persona
candidata comete ligeras irregularidades que no alteran el resultado final.

Para realizar el seguimiento del plan de marketing, establece los procedimientos de seguimiento y
control en la ejecucion de las politicas del mismo. Actualiza la informacion y datos obtenidos de los
procedimientos de seguimiento y control. Calcula los ratio de control de las acciones del plan de
marketing. Detecta las desviaciones en los resultados y ejecuciones de las politicas. Transmite los
imprevistos, desviaciones y errores detectados. Ordena la informacion obtenida de los procesos de
control y actividad comercial. La persona candidata comete amplias irregularidades que alteran el
resultado final.

No realiza el seguimiento del plan de marketing.

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

METODOS DE EVALUACION DE LA ESTANDAR DE COMPETENCIAS
PROFESIONALES Y ORIENTACIONES PARA LAS COMISIONES DE
EVALUACION Y EVALUADORES/AS.
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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 del estandar de
competencias profesionales, 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).
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NIVELES DE CUALIFICACION

Métodos directos

5 complementarios
(C)

a

he Meétodos indirectos (B)

3

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 del ECP. 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 seleccién 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
meétodo 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 Evaluacion y Evaluadores.

a) Cuando la persona candidata justifique solo formacién formal y no tenga
experiencia en el proceso de Realizar informes de definicion y
seguimiento de las politicas y plan de marketing, 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 el ECP, 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 los elementos de la competencia 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) Este Estandar de Competencias Profesionales es de nivel "3" y sus
competencias conjugan basicamente destrezas cognitivas y
actitudinales. Por las caracteristicas de estas competencias, la persona
candidata ha de movilizar fundamentalmente sus destrezas cognitivas
aplicandolas de forma competente a multiples situaciones y contextos
profesionales. Por esta razén, se recomienda que la comprobacién de lo
explicitado por la persona candidata se complemente con una prueba de
desarrollo practico, que tome como referente las actividades de la
situacion profesional de evaluaciéon, todo ello con independencia del
método de evaluacion utilizado. Esta prueba se planteara sobre un
contexto definido que permita evidenciar las citadas competencias,
minimizando los recursos y el tiempo necesario para su realizacion, e
implique el cumplimiento de las normas de seguridad, prevencion de
riesgos laborales y medioambientales requeridas.
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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
atencion y neutralidad en el contenido de las mismas, sin enjuiciarlas en
ninguin 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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