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20612 REAL DECRETO 1393/1995, de 4 de agosto,
por el que se establece el certifidado de pro-
fesionalidad de la ocupacion de Dependiente
de Comercio.

El Real Decreto 797/1995, de 19 de mayo, por el
que se establecen directrices sobre los certificados de
profesionalidad y los correspondientes contenidos mini-
mos de formacion profesional ocupacional, ha instituido
y delimitado el marco al que deben ajustarse los cer-
tificados de profesionalidad por referencia a sus carac-
teristicas formales y materiales, a la par que ha definido
reglamentariamente su naturaleza esencial, su significa-

do, su alcance y validez territorial, 'y, entre otras pre— '

visiones, las vias de acceso para su obtencion.

«  El establecimiento de ciertas reglas unlformadoras
encuentra su razon de ser en la necesidad de garantizar,
respecto a todas las ocupaciones susceptibles de cer-
tificacién, los objetivos que se reclaman de los certi-
ficados de profesionalidad. En substancia, esos objetivos
podrian considerarse referidos a la puesta en prictica
de una efectiva politica activa de empleo, como ayuda
a la colocacién y a la satisfaccién de la demanda de

cualificaciones por las empresas, comao apoyo a la pla- -

-nificacién y gestién de los recurses humanos en cual-
quier ambito productivo, como medio de asegurar un
nivel de calidad aceptable y uniforme de la formacion
profesional ocupacional, coherente ademas con la situa-
cién y requerimientos del mercado laboral, y para, por
Ultimo, propiciar las mejores coordinacién e integracion

entre las ensefianzas y conocimientos adquiridos a través -

de la formacién profesional reglada, la formacion pro-
fesional ocupacional y la practica laboral.

El Real Decreto 797/1995 concibe ademés la norma
de creacién del certificado de profesionalidad como un
acto de Gobierno de la Nacion y resultante de su potestad
reglamentaria, de acuerdo con su alcance y validez nacio-
nales, y, respetando el reparto de competenc:as permite

{a adecuacion de los contenidos minimos formatives a
la realidad socio-productiva de cada Comunidad Autd-
noma competente en formacion profesional ocupacional,
sin perjuicio, en. cualquier caso, de la unidad del sistema
por relacion a las cualificaciones profesmnales y de la
competencia estatal en la emanacion de los certificados
de profesionalidad.

El presente Real Decreto regula el certificado de pro-
fesionalidad correspondiente a la ocupacion de Depen-
diente, perteneciente a la familia profesional de Comer-
cio y contiene lag menciones configuradoras de la refe-
rida ocupacion, tales como las unidades de competencia
que conforman su perfil profesional, y los contenidos
minimos de formacién idoneos para la adquisicion de
la competencia profesional de la misma ocupacién, junto
con las especificaciones necesarias para el desarrollo
de la accién formativa; todo ello de acuerdo al Real Decre-
to 79771995, varias veces citado.

En su virtud, en base al articulo 1, apartado 2, del
Real Decreto 797/1995, de 18 de maya, previc informe
de las Comunidades Auténomas que han recibido el tras-
paso de la gestién de la formacién profesional ocupa-
cional y del gOFISE]O General de la Formacion Profesional,
a propuesta del Ministro de Trabajo y Seguridad Social,
y previa deliberacion del Consejo de Ministros en su
reurtion del dia 4 de agosto de 1995,

DISPONGO.

Articulo 1. - Establecimiento.

Se establece et certificado de profesionalidad corres-
pondiente a la ocupacion de Dependiente, de la familia
profesional de Comercio, que tendré caracter of|c1al y
validez en todo el terntono nacional. .

Articulo 2. Espec:ﬂcacrones del certificado de profes:o-;
‘ nahdad

- 1. Los datos generales de la ocupaclén y de su perfil
profesional figuran en el anexo |.

2. El itinerario formativo, su duracién y la relacion

de los méduwos que lo integran, asi como las caracte-

-risticas fundamentales de cada uno de los maédulos figu-
“ran en el anexo 1l, apartados 1y 2. ‘

3. Los requisitos del profesorado y ios requisitos
de acceso del alumnado a los médulos del itinerario
formativo figuran en el anexo Il, apartado 3. '

4. Los requisitos especificos de instalaciones, equi-
po y maquinana, herramientas y utillaje, material de con-
sumo y equipos de verificacién y control, figuran en el
anexo !, apartado 4.

Dlsp051mon transitoria Unica.
centros.

Los centros autorizados o acreditados para dispensar
la formacién profesional ocupacional a través del Plan
Nacional de Formacidn e Insercién Profesional, regulado
por el Real Decreto 631/1993, de 3 de mayo, y de

Plazor de adecuacion de

" los programas de Escuelas Taller y Casas de Oficio, regu-

lados por la Orden del Ministerio de Trabajo y Seguridad
Social de 3 de agosto de 1994, y para dispensar la
formacién tedrica del contrato de aprendizaje, conforme
a la Orden del Ministerio de Trabajo y Seguridad Secial
de 19 de septiembre de 1994, deberan adecuar la impar-
ticioh de las especialidades formativas homologadas a
los requisitos de instalaciones, materiales y equipos reco-
gidos en el anexo ll, apartado 4, en el plazo de un ario,

-comunicandolo inmediatamente a la Administracion

competente

Disposicién flnal Unica. - Entrada en vigor.

_ El presente Real Decreto entrard en vigor el dia
siguiente al de su publicacién en el «Boletin Oficial del
Estadon.

Dado en Palma de Mallorca a 4 de agosto de 1995.

JUAN CARLOS R.

Ei Ministro de Trabajo y Seguridad Social,
JOSE ANTONIO GRINAN MARTINEZ

ANEXO |
Referente ocupacional
1. .Datos de la ocupacién:

1.1 Denominacion: Depehdie-nte.
1.2 Familia profesional de: Comercio. .

"2, Perfil profesional de la ocupacion:

2.1 - Competencia general.

Acager, atender y vender directamente al cliente pro-
ductos que no precisan una manipulacion especifica apli-
cando la técnica de ventas adecuada, y efectuando el

- cierre de fa operacion mediante el registro y cobro de

la misma, y la cumplimentacién de la documentacion
pertinente. Igualmente resuelve y/o canaliza reclama-
ciones, colabora en el aprovisionamiento del punto de
venta y su animacion y mantenimientc operativo.

2.2 Unidades de competencia:

1. UC1 «Acoger, atender y vender darectamente al
clienten.

2. UC2 «Colaborar en la gestion de aprovisionamien-
to del punto de ventan.

3. UC3 «Colaborar en la animacién det punto de

© ‘ventan.

2.3 Realizaciones profesionales’y criterios de eje-

_cucion:
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2.2.1 Unidad de competencia 1 : acoger, atender y vender directamente al cliente.

REALIZACIONES PROFESIONALES

CRITERIOS DE EJECUCION

1.1

1.2

1.3

Atender al cliente, acogiéndolo en el esta-

blecimiento,.

identificando sus necesida-
des. . -

Satisfacer las necesidades del cliente de.
acuerdo a la oferta existente mediante la
aplicacion de las técnicas de venta opor-
tunas y teniendo en cuenta los planes de
actuacion. y objetivos de venta estable-
cidos. - :

’

Cerrar la venta, mediante ef registro y
cobro de la misma.

1.4 Resolver en el marco de su responsabi-

tidad las reclamaciones de los clientes
segan los criterios y procedimientos esta
blecidos por la empresa. :

1.1.1
1.1.2

1.2.1°

1.2.2

1.2.3
1.2.4
1.2.6
1.2.6
1.2.7
1.2.8

1.2.9

1.3.1

1.3.2
1.3.3

1.3.4
1.3.5

1.4.1"

1.4.2

1.4.3

Recibiendo al "cliente en el establecimiento cortésmente y
con la mayor prontitud posible. _

Identificando las necesidades dei cliente; realizdndose las pre-
guntas que fueran necesarias a efectos de precisar lo mejor’
posible los. productos/servicios que puedan satisfacerlas.
Identificando el tipo de cliente segun sus caracteristicas y

-comportamiento, a efectos de aplicar las técnicas de venta

adecuadas al tipo de cliente. -

Orientando al cliente hacia el lugar, departamento o seccién
donde se ubican los productos que satisfacen la necesidad
del cliente, a efectos de no introducir tiempos muertos en
la atencion al mismeo. '
Presentando af cliente los distintos productos/servicios que
pueden satisfacer sus necesidades; asesordndole de forma
precisa y ordenada sobre caracteristicas particulares, ventajas
& inconvenientes. ‘ .
Respondiendo a las preguntas y/o informaciones complemen-
tarias requeridas por el cliente. :

Facilitando, en su caso, al cliente la prueba del produc-
to/servicio. B _
Utilizando el tiempo necesario en la atencién al cliente.
Cuidando el aspecto personal en el trato con el cliente.
Vigilando de forma discreta los posibles hurtos y fa mani-
pulacion desordenada y/o perjudicial de los productos.
Tomando nota de su pedido, en caso de que no se disponga
del producto en el punto de venta. : o
informando y asesorando en las consultas o pedidos tele-
ténicos, con amabilidad y correccién, procediendo a recoger
el pedido y cursando su preparacién y posterior envio.

Introduciendo en la caja de forma precisa y répida los cédigos
de producto y/o precios a través de teclados o escéner.
Indicando verbalmente el importe al cliente.

Verificando la correcta cumplimentacion de los diferentes
medios de pago. : o
Procediendo a la cumplimentacién y sellado de documen-
taciones relativas a la garantia.

Embalando y/o empaguetando el producto utilizando los

‘materiales pertinentes para asegurar su proteccion fisica, de

forma répida y precisa, estéticamente adecuada, y teniendo .
en cuenta el estiio e imagen que pratende transmitir el
establecimiento. :

Escuchando atentaments las quejas o incidencia del cliente
en actitud positiva, aceptando la responsabilidad que corres-

. ponda en cada caso.

Alegando firmemente y en actitud educada la improcedencia
de la reclamacién e informando al cliente de las alternativas
existentes, ¢ el proceso a seguir.

Transmitiendo al superior jerarquico con prontitud la inciden-
cia que sobrepasa su responsabilidad, segin ios cauces pre-

. viamente establecidos.

2.2.2 Unidad de competencia 2: colaborar enla gestién de aprovisionamiento del punto de venta.

REALIZACIONES PROFESIONALES

CRITERIOS DE EJECUCION

2.1

Detectar las necesidades de aprovisiona-
miento en funcién de las ventas efectua-

das para la actualizacidon permanentemen-|.

te del ustocks.

2.1.1

2.1.2

213

Comprobando las ventas redlizadas en un periodo de tiempo
a través de los bonos de venta o la introduccién informéatica
de cédigos. . ' ‘
Verificando que los partes de ventas coinciden con las uni-
dades fisicas en el establecimiento a fin def mantenimiento
del «stockn. ' S

Teniendo en cuenta los gustos y comportamiento de-la clien-

tela para adecuar los futuros pedidos y compras a efectuar.
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REALIZACIONES PROFESIONALES

CRITERIOS DE EJECUCION

214
2.15

2.2 Supervisar el producto recepcionado,|2.2.1

comprobando que se ajusta a las condi-

ciones contratadas del pedido.

;

2.2.2

1223

Transmitiendo puntualments al responsable la informacién
pertinente para la correcta gestion. de aprovisionamiento.
Realizando segin forma establecida determinados pedidos
de reaprovisionamiento, en funcién de las necesidades.

Comprobando que la mercancia recibida es conforme, en
cuanto a calidad y cantidad del pedido realizado.

Verificando que la mercancia recibida va acompafiada de la
documentacion necesaria y que los datos son conformes a

- tas condiciones establecidas.

Procediendo a la devolucién de las partidas que se han detec-
tado defectuosas tanto en cantidad, fecha de caducidad o

" caracteristicas técnicas.

2.2.3 Unidad de competencia 3: colaborar en la animaci6én del punto de venta.

N

REALIZACIONES PROFESIONALES

" CRITERIOS DE EJECUCION

3.1 Animar el punto de venta siguiendo las|3.1.1

3.2

instrucciones recibidas, para potenciar {a

opcién de compra. .

3.1.2
3.1.3

3.1.4

Mantener actualizada la informacién para| 3.2.1

orientar adecuadamente al cliente en &l

punto de venta.

3.2.2
3.2.3

3.24

Preparando los lineales de productos, optimizando espacios

.y buscando la complementariedad de los articulos.

Colocando las islas precisas con el fin de atraer la atencién
del cliente sobre productos en oferta y promociones. -
Colaborando en las modificaciones periddicos de los esca-
parates, combinando los productos y demas elementos com-
ponentes del mismo, siguiendo criterios de imagen de la
empresa. S _ : :
Reponiendo los articulos agotados y/o caducados, siguiendo
los criterios y procedimientos de colocacion habitual.

Controlando el estado y visibilidad de los distintos carteles
informativos y promocionales.

Colocando las etiquetas en una posicién segura y visible que .
facilite el acceso a la informacién que proporcionan.
Manteniendo actualizadas las etiquetas de precios y com-
probando las ofertas de productos y. etiquetando de nuevo
si es necesario. ‘

Entregando materiales publicitarios/promocionales ocasional-

mente y de acuerdo con las instrucciones recibidas.

ANEXO I
Referente formativo

1. Itinerario formativo.

MODULOS FORMATIVOS

Qgﬂiunica- —— imlmdmon f:qn':{)or(r_-
£ién y com- ntroducg 8 Is organi-| | misntos li-
portamiento |— de‘ — o'la gestion {— zacién  del - gados a le
del consu-§ - de distockss punto de| |zeguridad

midor venta -| enhigiene

B I |

E R
DEPENDIENTE |
1.1 Duracién;

Conocimientos practicos: ciento cincuenta horas.
Conocimientos tedricos: ochenta y cinco horas.’

Evaluaciones: quince horas.
Duracion total: doscientas cincuenta horas.

1.2 Mddulos que lo componen:

a) Comunicacion y comportamiento del consumidor.
b) Técnicas de ventas.

¢) Introduccion a la gestién de astocks».

d) Introduccidn a la organizacién del punto de venta.
e) Comportamientos ligados a la seguridad e higiene.

2. Mobdulos formativos.

2.1 Comunicacién y comportamiento del consumi-
dor (asociado a la U.C. Acoger, atender y vender direc-
tamente al cliente). o

Objetivo general del médulo: utilizar eficazmente las
técnicas de comunicacién y venta orientados a los pro-
cesos de preparacién de la venta.

Duracién: cincuenta horas.

i’

Contenidos tedrico-practicos.

Técnicas de comunicacién: elementos de la comu-
nicacion: objeto, sujetos, contenidos, canales, cadigos;
proceso de comunicacion: emisor, receptor, mensaje,
«feed-back»; dificultades en la comunicacion: de orden
técnico, afectivo, obstaculos individuales y colectivos;
las funciones del mensaje; los niveles de comunicacion:

. contenido manifiesto, latente, no verbal; actitudes y téc-
nicas favorecedoras de la comunicacién; comunicacién -
comercial y publicitaria; tipos de entrevistas o reuniones;
comunicacion técnica. ' _ ’
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Comportamientos de compra y venta.

El vendedor: perfiles: cualidades hiumanas, psiquicas,
intelectuales, psicoldgicas; motivaciones profesionales;
medios de comunicacion; - corporales, rostro, gestos,
expresiones, palabras, tono de voz, lenguaje; formacién

v _contrql de si mismo: d_e'sai'rollo personal; técnicas de
afirmacion de la personalidad.

El comprador: méviles y- motlvamones de compra;
hébitos de compra; actitudes del consumidor frente a
la calidad, la marca y el precio; tipologias de consumi-
dores; nociones sobre las técnicas de conocimiento del

de base y perfeccionamiento del vendedor; evaluacién

consumidaor; caracterologia; observacion psicoldgica.

Y

. OBJETIVOS ESPECIFICOS

CRITERIOS DE EVALUACION

Aplicar técnicas de comunicacién oral en los
procesos relacionales con la -atencién al
cliente.

Efectuar la preparacion de las ventas mediante
el analisis de la oferta del establecimiento
y las caracteristicas de la clientela.

r—

Clasificar y caracterizar las distlntas etapas de un proceso de comu-
nicacidn, contextualizandolas en situaciones de atencién al cliente.
!dentnf:c_ar los elementos de la comunicacién: naturaleza, destino,
cantidad, calidad.

D'etectar correctamente las necesidades y comportamientos del
cliente

Conocer los métodos utilizados habitualmente en la mednacnén
de reclamaciones.

Transmitir personal o telefonicamente informaciones sin aitera-
ciones en sus contenidos. _

Elaborar el escrito de una solicitud de informacién o una recla-
macion que observe el_tratamiento adecuado, redactado clara-
mente y de forma concisa en funcidn de su finalidad.

Consultar fichas analiticas y dossieres de productos a efectos de
informacién y conocimiento sobre los mismos.

ldentificar familias de productos y gamas de los mlsmos dispo-
nibles en la oferta del establecimiento.

Identificar motivaciones, frenos y maoviles de compra de los
clientes.

Establecer los perfiles de los consumldores/compradores poten-
ciales del establecimiento.

Analizar las actitudes de los clientes y sus reacciones, distinguien-
do entre consumidores por impulso y compradores racionales.
Adecuar las técnicas de venta bdsicas para captar la atencién
y despertar el interés en funcién del tipo de cliente y los productos
ofertados.

2.2 Técnicas de venta {(asociado a la U.C.:

atender y vender directamente al cliente).

Objetivo general del madulo;_utilizar eficazmente las

acoger,

El didlogo de venta: la acogida: toma de contacto;
dominio-de la actitud corporal, dominio de la expresion
oral; la bisqueda de las necesidades: escucha activa;

. reformulacién. .

técnicas de venta orientadas a los procesos de desarrollo

y cierre de la misma.
Duracidn: setenta y cinco-horas,
Contenidos tedrico-practicos:

‘Metodologia de conocimien't_o de los productos.

Relacion entre necesidades y productes.

Caracteristicas técnicas, comerciales y psicolégicas:
Presentacion, condlcmnes de utilizacion, precio, marca,

. publicidad.

Ciclo de vida del producto.
La venta de contacto.

La argumantaciénz definicidn, papel en el proceso de
venta, elaboracidon y calidad de los argumentos, tipos
"y formas de argumentos. ‘

La demostracién: tipos de objeciones, la refutacion
~ de objeciones, tecnlca de respuesta a objeciones.

Cierre de la venta: caja y terminal punto de venta:
funcionamiento, caracterfsticas.

Maedios de pago: tipos, caracteristicas.

Empaquetado: tipos de productos, clases de empa-
quetado, presentacion y adorno.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CRITERIOS DE EVALUACION

T

Aplicar las técnicas adecuadas en el desarrollo
y cierre de la venta.

Describir las fases fundamentales de un proceso de venta en situa-
ciones tipo. :

Explicar las técnicas bésicas de negomacnén de condiciones y de
cierre de la venta en funcidn del tipo de cliente.

Identificar la. documentacién que formalice la venta, a partir de
unas condiciones pactadas y de acuerdo con la normativa vigente.
Seleccionar segun las caracteristicas del producto y la“magen
que.se quiere transmitir’ al empaquetado ¥ embalado de los dis-
tintos productos. .
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OBJE:TIVOS ESPECIFICOS -

CR ITERlOS DE EVALUACION

Aplicar los procedimientos de registro y cobro
de las operaciones de bompra-venta median- |
te la utilizacién y manejo con fiabilidad y exac-

- titud de los equipos y técnicas adecuadas,

Efectuar la consolidacidn y el seguimiento de

Reconocer y analizar la. composicién y funcmnes del equipo de
caja-Terminal Punto de Venta (TPV).

Enumerar sistemas de codificaciones y el 5|gn|f1cado de los dife-
rentes digitos.

Utilizacién correcta del teclado para introducir datos/cé6digos refe-
rentes a la venta.

Identificar 1a validez de vales, descuentos, bonos, en relacién a
campanas promocionales en vigor.

Aplicar los distintos. mecanismos del célculo para la obtencién
del importe de la venta.

Verificar y aplicar el procedlmlento correcto para las diferentes
formas de pago: cheques, tarjetas de crédito, efectivo.

_ldentificar y evaluar los procedimientos de apertura de caja, orde-

nando y cuantificando los fondos existentes en la misma. .
identificar las necesidades de materiales complementarios y cono-
cer el procedimiento para su obtencién seguln normas esta-
blecidas.

identificar .y evaluar los procedimientos de cierre de caja, ana-
lizando las oportunas operaciones que darian lugar al mismo.

“ldentificar el proceso de devolucién de los fondos a la caja central,

al banco o persona responsabie.

Saber cumplimentar correctamente la documentacién acreditativa
de la compra—venta ‘ .

Describir los métodos més utilizados habltualmente en el control

las ventas. de calidad del servicio postventa.
Explicar el significado e importancia del servicio postventa en los
procesos comerciales.
Enjuiciar la eficacia de la venta y sacar conclusiones para adaptar
sus actuaciones futuras.
< Enumerar los medios mas habituales que aseguran la fidelidad
¢ de la clientela.
2.3 Introduccion a la gestion de «stock» (asociado Inventarios: finalidad, principios y métodos, clasifica-
a la U.C.: colaborar en la gest:on de aprovisionamiento © ¢ién y elabgracidn, inventario fisico y contable.

del punto de venta)

Objetivo general del médulo: colaborar en el proceso
de control, valoracion y gestion de «stocks».

Duracién: cuarenta horas.
Contenidos tedrico-practicos.

Métodos de gestion de «stocks»: concepto de equi-
librio de costes, calculo de la cantidad més rentable eco-
némicamente, calculo de la periodicidad mas rentable,
principio de los métodos a punto de pedido, «stocks
de seguridad: justificacién, célculo, tasa de servicio.

OBJETWOS ESPECIFICOS

CRITERIOS DE EVALUACION

Colaborar en los métodos de control y valora-
_cién de gestion de «stocks» y procedimientos

de elaboracién de inventarios.

Aplicar métodos de organizacion interna,

Anahzar los procedimientos administrativos relativos al reg|stro
y control .de la recepcion, almacenamiento y expedicién de
existencias.

Detallar los reqdlsnos formales de los documentos generados en
los précesos segin procedimiento habitual.

Describir los modos de realizacion de mventanos y detallar la fina-
lidad de cada uno de ellos.

Detectar y en su caso evaluar las posibles desviaciones entre las
fichas de almacén actualizadas vy el mventarlo.

Detectar las necesidades de reaprowsnonammntos de acuerdo al
procedimiento fijado.

Conocer y explicar la nece5|dad de la rotacipn de los «stocksn.
Conocer los conceptos de «stock» maximo y minimo, nivel de

. seguridad y punto de pedido. Identificando las variables que inter-

vienen en-cada uno.

Conocer la documentacién exigida por la legislacién vigente y
comprender la informacidn: que contienen.
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2.4 introduccidn a la organizacién del punto de ven-
ta (asociado a fa U.C.: colaborar a la animacion del punto
de venta).

Objetivo general del mddulo; colaborar en.la aplica-
cién eficaz y apropiada de las técnicas de animacidn
del punto de venta, con chieto de optimizar el espacio
de ventas y la incentivacion de éstas.

Duracion: cincuenta horas.

Contenidos tedrico-practicos:

Organizacién del punto de venta.

Distribucién funcional: zonas de venta, de exposicion,
de circulacién, de almacenaje y de caja; factores de loca-
lizacion en él espacio de venta de las familias de pro-

27243

comerciales (circulacion, zonas frqu Y zonas calientes),
implantaciones de mostradores, vitrinas y expositores.

Distribucidn estética-ambientacion: el logotipo, la
marca; factores de ambiente: mobiliario, decoracion, ilu-
minacién, colorido, soncrizacion, volimenes, formas,
senfalizacién, presentacion de productos; cartelistica: .
rétulos y letreros, funcién y notoriedad, técnicas de rotu-
lacién, aplicaciones informaticas graficas y de edicién.

Esbaparate: funcidn, objetivos, clases.

_ El surtido: composicién: surtido, especializado, exten-
sivo.

Caracterizacion: amplio, pfofundo. estructurado: pro-
ductos lideres, productos de reclamo, productos de mar-
ca, productos permanentes, productos estacionales.

ductos: factores fisicos (accesos, almacenes), factores

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CRITERIOS DE EVALUACION

Analizar la situacién funciona! y estética de la
superficie de venta y garantizar su 6ptimo
funcionamiento operativo.

Cotaborar en la preparacion de lineales de acuer-
do a técnicas de «merchandising».

Colaborar en el montaje del escaparate en fun-
cién de unos objetivos técnlcos, comerciales
y astéticos.

Identificar correctamente distintas zonas en un establecimiento
0 punto de venta. '
Analizar y caracterizar desde un punto de vista estétlco un esta-
biecimiento/punto de venta determinado..

Seleccionar y describir t:pos de lineales en funcién de los productos
a presentar,

Estudiar, analizar y examinar el punto de venta y sus posibilidades.
Explicar ‘ef concepto de zona fria y zona caliente segin una super-
ficie establecida.

Identificar los parametros fisicos y comercrales que determinan

la colocacién de los productos en los distintos niveles, zonas del
lineal y posicion.

Identificar los efactos que producen en el consumidor los modos
de ubicacion de los productos en los lineales..
Actualizar y valorar el impacto visual de los distintos lineales exis-

_tentes en la superficie.

Supervisar y efectuar la limpieza de los lineales y el buen estado
de los productos, respecto a la normativa vigente.

Clasificar los productos en familias, observando la normativa
vigente. -

Identificar el momento oportuno en el que hay que realizar la
reposicion evitando la ruptura de «stocksn,

Supervisar el estado de los distintos carteles informativos a partir
de la caracterizacién del establecimiento y de los mensajes que
se quieren transmitir. . ' : ’

Describir los elementos, materiales e mstaiacmnes esenciales que
componen un escaparate.

Identificar el momento temporal de realizacién de la accién a efec-
tos de enmarcar la idea creativa base del proyecto de escapa-
ratismo: temporada, fechas.

Seleccionar los distintos productos a montar en el escaparate
en base a unos objetivos previamente establecidos.

Explicar los efectos psicologicos en el consumidor que producen

las distintas técnicas de escaparatismo.

2.5 “omportamiento ligado a la seguridad e higiene

{asociado al perfil profesional de fa ocupacién).

dios: métodos ‘medios; agentes: agua, espuma, polvo
materiales: moviles, fijos.

Objetivo general: prever los riesgos en el trabajo y
determinar acciones preventivas y/o de proteccién a fa
salud, minimizando factores de riesgo y aplicando medi-

das sanitarias de pnmeros auxilios en caso de accidentes

o siniestros.
Duracion: veinte horas.
Contenidos tedrico-practicos:

Seguridad: '
Riesgos: concepto de riesgo, factores de riesgo.
Medidas de prevencidn y proteccion..

Siniestros: clases y causas, sistemas de detecmén y
alarma, evacuaciones; sistemas de extincion de incen-

Primeros aux:llos.

Higiene y calidad de ambiente.

Higiene: concepto de higiene, zonas de riesgo, obje-
tives de higiene y calidad del ambiente.

Parametros de influencia en las condiciones higié-
nico-sanitarias: personas; instalaciones: concepciéon vy
ordenacion, estructuras exteriores, funciones de los loca-
les; sistemas: eléctricos, de agua, de ventilacién.

nglene personal.

Higiene en los transportes y circulaciones: riesgos
de contaminaciéon de productos y materiales durante el
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transporte, organizacion de circuitos de diferentes tipos
de productos y materiales. C

Fenodmenos de degradacioén: degradaciones fisicas,
degradaciones guimicas. '

Medidas de prevencion: prevencién de la contami-
nacidn, prevencion de las degradaciones fisicas.

«Confort» y ambientes de trabajo.

Factores técnicos de ambiente: ventilacién de los
locales: principios de ventilacién, instalaciones de ven-
tilacion, climatizacién de los locales; tempeératura interior
y «confort», tipos de calentamiento, sistemas de regu-

. . \
lacion y seguridad, iluminacién de los locales; tipos de
luces: incandescentes; fluorescentes, aparatos de ilumi-
naciéon y modos de iluminacidn, mantenimiento de las
fuentes luminosas y aparatos de iluminacién, efectos de
la luz sobre materiales y productos, acustica.

Métodos de conservacion y manipulacién de produc-
tos: productos a conservar, principales métodos y téc-
nicas de conservacion, riesgos sanitarios de inadecuadas
conservaciones de productos, principios bdsicos de
manipulacion,

Normativa de seguridad e higiene:

i

DOBJETIVOS ESPEC!F_ICOS

CRITERIOS DE EVALUACION

Aplicar los procedimientos de prevencién de
accidentes y siniestros.

Reconocer y analizar los sistemas de prevencién
y seguridad ante siniestros con objeto de
garantizar su adecuado mantenimiento y
potencial utilizacién. :

Identificar el procedimiento de actuacién ante |

una situacién dada de siniestro o accidente.

Identificar las condiciones higiénico-sanitarias
en las que se desarrolla la actividad
profesional. -

Prevenir la aparicién de siniestros verificando la inexistencia de
fuéntes potenciales de los mismos;

Identificar los lugares y equipos de trabajo con anomalias, dis-
funcionamientos y riesgos para la proteccién y seguridad de las
personas. '
Comunicar de forma clara y concisa las anomalias observadas
a los responsables y/o superiores jerarquicos.

Prevenir los accidentes observando el mantenimiento de las con- .
diciones adecuadas de higiene y seguridad en el d4mbito de su
actividad. R '

Clasificar siniestros en funciéon de: naturaleza, importancia y
caracteristicas. ' _

ldentificar los materiales de prevencién o actuacién ante siniestros:
extintores, sistemas de alarma, mangueras.

Reconocer el emplazamiento de los materiales e instalaciones de
prevencién, comprobando su adecuada situacién.

Identificar y anafizar las anomalias o disfuncionamientos en los

sistemas de prevencién, tomando en su caso las oportunas medi-
das correctoras.: : -
Informar a los superiores jerarquicos y/o a los servicios técnicos
las*anomalias observadas en los dispositivos de alarma o pre-
vencién., ‘ ‘ : - '
Recibir y comprender las informaciones dadas por los servicios
técnicos de seguridad y/o vigilancia. -
Transmitir las informaciones recibidas de los servicios técnicos
de seguridad y/o vigilancia, en la mayor brevedad posible.

Analizar la importancia del siniestro en base a: tipo, grado y natu-
raleza del mismo.

Identificar ordenada y cronolégicamente el procedimiento de
actuacion en caso de siniestros con: evacuacién, fuegos, inun-
daciones... o

Proponer actuaciones inmediatas e identificar las secuencias de
medidas sanitarias basicas de primeros auxilios, que deben ser
aplicadas en los accidentes mas comunes de un establecimiento.

Identificar y evaluar las distintas zonas de riesgo higiénico-sanitario
en funcidn de la caracterizacién y diferencias técnicas del
éstablecimiento. _

Identificar los fenomenos de degradacion y definir sistemas de
proteccion. . :

Analizar y evaluar las condiciones técnico-ambientales relativas
al acondicionamiento del aire, luminosidad y condiciones acts- .
ticas. "

Comprobar la correcta seleccién del método de conservacion y
manipulacién en funcién del producto. -

2.6 Introduccidn a la informatica y al uso y manejo
de aplicaciones comerciales (asociados al perfil profe-

sional de la ocupacian).

Objetivo general: comprender el funcionamiento
general de un ordenador personal y la funcién de sus
distintos componentes, y el proceso genérico de entrada

y utilizaciéon de una aplicacion.

Duracion: veinte horas.
Contenidos tedricos-précticos:

'Introduccién: historia del ordenador, evolucion del
ordenador.

uHa_rdWarg»: el ordenador: definicion, funciones, par-
tes bésicas, tipos. -

/
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Unidad central de proceso.

Memoria principal: concepto de memoria principal,
memoria RAM, memoria ROM, medidas -de memoria.

Periféricos: concepto, periféricos de entrada y salida:
teclado, pantalla, impresora, «plotters.

Periféricos de almacenamiento: disco flexible, dISCO
duro, cinta magnétlca \

Representamén de datos: «Bitw, «By‘te» sistemas de
codificacion: codigo binario.

w«Software»: concepto, elementos y partes del «soft-
waren, el sistema. operativo: concepto, funciones, cla-
sificacion de los sistemas operativos. .

Utilizacin y explotacién de un sistema monousuario:
utilidades, funciones y comandos, conexién y puesta en

- marcha, utilizacion.

Apllcamones mformétlcas descripcién general
Utlhdades concepto de mentl.

llustracién de aplicaciones informéticas comerciales:
gestion comercial de clientes y proveedores pedldos
facturacion, almacén. .

Principios basicos de {a utilizacién de una aplicacion
mformétlca posicionamiento, seieccnén actuacuon sali-
da/grabacnon

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CRITERIOS DE EVALUACION

Identificar la- estructura y componentes fisicos |— Desc_ri_bir et concepto y funcidn general de un ordenador.
y légicos de un sistema informatico. — Identificar y caracterizar los elementos del ordenador:

Unidad de entrada («input»).

Almacén de informacion.

Unidad central procesos.

Unidad de salida («output»}. . -

— Definir los conceptos y elementos de «hardware» y «softwaren
de un sistema informatico y describir la relacién que mantienen.

- Distinguir y explicar las clases de memoria prmcnpal de un sistema
informético.

.|— Definir y caracterizar los tipos de ordenadores mas comunes en
la informatizacion de un comercio.

— |dentificar vy definir los criterios de medida de la memoria de un
ordenador.

— ldentificar los tipos de penférlcos existentes y definir sus funciones
Y caracteristicas principales:’
Periféricos de entrada.
Perifericos de almacenamiento.
Periféricos de sahda

— Definir el concepto de sistema operatwo

— Diferenciar los conceptos de «software» de base y «software» de
aplicacién.

— ldentificar y describir las lineas generales de las caracteristicas
de los distintos tipos de soportes fisicos de almacenamlento de
la informacion existentes:

Tamaio fisico. .
Capacidad de almacenamiento.
Tiempo o velocidad de acceso.

.

— Ejecutar sobre el sistema operaciones bésicas a nivel de usuario:

Conexion/desconexién del sistema y/o periféricos.
Utilizacion de periféricos.

Ubicacién de un directorio..

Creacién/borrado de directorios.
Creacidn/borrado de ficheros.

Ejecutar los procedimientos, comandos o ins-|— Definir el concepto de aplicacion dé gestidon y/o paquete de

trucciones necesarias para el manejo y uti- gestion.

lizacién de una aplicacién mformatlca de ges-|— Describirla operativa de funcionamiento de un paguete de gestion.

tion determinada. ‘ ~ |dentificar y manejar las funciones y utllldades de la aplicacién
de gestion.

— Identificar los comandos e instrucciones basicas para la operativa
del sistema en cada una de sus fases.
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3. Requisitos personales.
3.1 Requisitos del profesorado:
Nivel académico: titulacion universitaria o capacita-

cién profesional equivalente en la ocupacion relacionada -

con el curso.

Experiencia profesional: tres afios de experiencia en
la ocupacion. .

Nive! pedagégico: formacion metodolégica o expe-
riencia docente.

3.2 Requisitos de acceso del alumno:

Nivel académico o conocimientos generales: Estudios
Primarios-Certificade E£scolar; EGB/Graduado Escolar,
Bachiller Elemental, o nivel académico —de conocimien-
tos generales— similar. .

Nivel profesional o técnico: no se requiere experiencia
laboral.

Condiciones fisicas: ausencia de limitaciones fisicas
que impidan el desarrollo normal de la actividad objeto
del curso.

4. Requisitos materiales.

4.1 Instalaciones.
Aula de clases tedricas.

— Superficie: 2 metros cuadrados por alumno.
— Modbiliario: estara equipada con mobiliario docente
para 15 plazas, ademas de los elementos auxiliares.

Aula de clases practicas.

— Superficie: 50 metros cuadrados. ' .

— lluminacién: natural, cuatro renovaciones hora.

— Acometida eléctrica: toma de corriente de 220 V
a 12 akWw. ,

— El acondicionamiento eléctrico deberad cumplir las
normas de baja tension y estara preparado de forma
que permita la realizacion de las practicas.

— Condiciones ambientales: 18° a 21° centigrados.

Las aulas deberdn reunir las cOndicioné’s higiénicas,
acusticas, de habitabilidad y de seguridad, exigidas por
la legislacién vigente. :

4.2 Equipo y maquindria.

Un equipo de video completo.

Una cdmara de video.

Un magnetdfono con micro.

Una pizarrade 2 x 1.

Un proyector de diapositivas. o :
Un papelégrafo electrénico tripode dé rotulacion.
Un retroproyector de transparencia.

Una pantalla de proyeccién.
Un mostrador.

Estanterias para productos.
Cestas para productos.

Dos lineales. :

Una maquina registradora.
Un escaparate desmontable,
Un lector Optico o escaner,
Un telefax. _ .
Un sistema de seguridad electrénica EAS.
Un terminal de tarjetas de crédito.

4

4.3 Herramientas y utillaje.

Todas las necesarias para el correcto desempefio de
la ocupacion. y

4.4 Materiales de consumao,

Todos los necesarios para el correcto desempeiio de
la ocupacion.. ) . :

MINISTERIO DE AGRICULTURA.
'PESCA Y ALIMENTACION

20613 REAL DECRETO .1493/1995, de 8 de sep-
tiembre, por el que establece el plan de segur-
miento sanitario del ganadq porcino.

Desde la aparicién en el territorio nacional de la peste
porcina africana, se ha llevado a cabo una lucha cons-
tante contra dicha enfermedad con notable éxito en sus
resultados, ya que ha permitido su erradicacién en zonas
de Espafna en donde permanecia enzodtica. Las medidas

‘de sanidad animal adoptadas, especialmente el progra-

ma de lucha contra la peste porcina africana aprobado
por el Real Decreto 425/1985, de 20 de marzo, fueron
la base del avance progresivo contra esta enfermedad.

La Comunidad Europea desde un principio manifesté
su preocupacion frente a posibles problemas de caréacter .
sanitario que pudieran afectar al comercio intracomu-
nitario de carnes o productos cdrnicos. Ello condujo a
que se realizara un seguimiento de esta epizootia, asi
como de las medidas de sanidad animal adoptadas por
las autoridades nacionales competentes para su erra-
dicacidn, lo cual derivé en la adopcién de sucesivas Deci-
siones por la Comunidad Europea, previo dictamen favo-
rable del Comité Veterinario Permanente. Las ultimas
manifestaciones de esta trayectoria son la Deci-
sidn 94/887/CE, de la Comision, de 21 de diciembre,
que prevé el estabilecimiento de un Comité nacional de
coordinacion y seguimiento para la erradicacion de la -
epizootia, y 1a Decision 95/300/CE por la que se modi-
fica la anterior, que declara indemne toda Espafia y redu-
ce las zonas de vigilancia a 52 municipios de las pro-
vincias de Huelva, Cérdoba y Sevilla. :

Las medidas adoptadas en la lucha contra la peste
porcina africana han logrado mejorar notablemente el

nivel sanitario del sector porcino en Espafia y han sido

también eficaces en la lucha y control de otras enfer-
medades del cerdo. Ello ha hecho posible una rapida
erradicacién de otras enfermedades exdticas que han
afectado a dicho sector.

Asi pues, teniendo en cuenta los logros obtenidos

v la eficacia en los mismos de la investigacion seroldgica,

debe mantenerse un seguimiento constante que evite
gque puedan producirse nuevos brotes de peste porcina
africana o de cualquier otra enfermedad porcina, en el
territorio espariol. Para ello parece oportuno establecer
un control serolégico que afecte a todo el territorio nacio-
nal, sin perjuicio de que su intensidad esté en funcién
del grado de riesgo que afecte a cada region, y de que
sea aplicado a otras enfermedades del cerdo de caracter
epizodtico, especialmente a aquellas con mas riesgo de
posible incidencia. . .

En consecuencia, y habiendo sido consultadas las
Comunidades Auténomas y los sectores afectados, el
presente Real Decreto se dicta al amparo de lo dispuesto
en el articulo 149.1.16.* de la Constitucién, que atribuye
al Estado la competencia en materia de bases y coor-
dinacion general de la sanidad. -

En su virtud, a propuesta de! Ministro de Agricultura,
Pesca y Alimentacion, de acuerdo con el Consejo ‘de
Estado, y previa deliberacién del Consejo de Ministros
en su reunidn del dia 8 de septiembre de 1995,

DISPONGO:
Articulo 1. Objeto.

1. El presente Real Decreto regula los controles
seroldgicos que se han de realizar para el seguimiento

”



