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20612 REAL DECRETO 1393/1995, de 4 de agostb, 
por el que se establece el certifidado de pro­
fesionafidad de la ocupaci6n de Dependiente 
de 'Comercio. 

EI Real Decreto 797/1995. de 19 de mayo. por el 
que se establecen directrices' sobrelos certificados de 
profesionalidady 10$ correspondientes contenidos mfni­
mos de formaci6n profesional ocupacional. ha instituido 
y delimitado el marco al que deben ajustarse 105 cer­
tificados de profesionalidad por referencia a sus carac­
terfsticas 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 vfas de acceso ,para su obtehci6n. . 

EI establecimiento de ciertas reglas uniformadoras 
encuentra su raz6n de ser en la necesidad .de garantizar. 
respecto a todas las ocupaciones susceptibles de cer­
tificaci<ın. 105 objetivos que se reclaman de 105 certi­
ficados de profesionalidad. En substancia. esos objetivos 
podrfan considerarse referidos a la puesta en practica 
de una efectiva polftica activa de empleo. como ayuda 
a la colocaci6n y a la satisfacci6n de la demanda de 
cualificaciones por las empresas. como apoyo a la pla­
nificaci6n y gesti6n de 105 recursos humanos en cual­
quier ambito productivo. como medio de asegurar un 
nivel de calidad aceptable y uniforme de la formaci6n 
profesional ocupacional. coherente .ademas con la situa­
ci6n y requerimientos del mercado laboral. y para. por 
ultimo. propiciar las mejores coordinaci6n e integraci6n 
entre las ensefianzas y conocimientos adquiridos a traves . 
de la formaci6n profesional reglada. la formaci6n pro­
fesional ocupacional y la practica laboral. 

EI Real Decreto 797/1995 concibe ademas la norma 
de creaci6n del certificado de profesionalidad como un 
acto de Gobierno de la Nacian y resultante de su potestad 
reglamentaria. de acuerdo con su alcance y validez nacio­
nales. Y. respetando el reparto de competencias. permite 
la adecuaci6n de 105 contenidos mfnimos formativos a 
la realidad socio-produdiva de cada Comunidad Auta­
noma competente en formacian profesional ocupacional. 
sin perjuicio. en cualquier caso. de la unidad del sistema 
por relaci6n a las cualificaciones profesionales y de la 
competencia estatal en la emanacian de 105 certificados 
de profesionalidad. . 

EI presente Real Decreto regula el certificado de pro­
fesionalidad correspondiente a la ocupaci6n de Depen­
diente. perteneciente a la familia profesional de Comer­
cio y contiene la~ menciones configuradoras de la refe­
rida ocupaci6n. tales como las unidades de competencia 
que conforman su perfil profesional. y 105 contenidos 
mfnimos de formaci6n id6neos para la adquisici6n de 
la competencia profesional de la misma ocupaci6n. junto 
con las especificaciones necesarias para el desarrollo 
de la accian formativa; todo ello de acuerdo al Real Decre­
to 797/1995. varias veces citado. 

En su virtud, en base al artfculo 1. apartado 2. del 
Real Decreto 797/1995, de 19 de maya. previo informe 
de las Comunidades Aut6nomas que han recibido el tras­
paso de la gesti6n de la formaci6n profesionalocupa­
cional y del Consejo General de la Formaci6n Profesional. 
a propuesta del Ministro de Tr'abajo y Seguridad Social. 
y previa deliberaci6n del Consejo de Ministros en su 
reur\i6n del dfa 4 de agosto de 1995. 

DISPONGO: 

Artfculo 1. Establecimiento. 

Se establece el certificado de profşsionalidad COrres­
pondiente a la ocupaci6n de Dependiente. de la familia 
profesional de Cqmercio. que tendra caracter oficial y 
validez en todo el territorio nacional. 

Artfculo 2. Especificaciones del certificado de profesio- . 
nafidad. 
1. Los datos generales de la ocupaci6n y de su perfil 

profesional figuran en el anexo 1 •. 
2. EI itinerario formativo. su duraci6n y la relaci6n 

de los m6dulos que 10 integran. asf como las caracte­
rfsticas fundamentales de cada uno de 105 m6dulos figu-

. ran en el anexo II. apartados 1 y 2. . 
3. Los requisitos del profesorado y 105 requisitos 

de acceso del alumnado a 105 m6dulos del itinerario 
formativo figuran en el ahexo II. apartado 3. 

4. Los requisitos especfficos de instalaciones. equi­
po y maquinaria. herramientas y utillaje. material de con­
sumo y equipos de verificaci6n y control. figuran en el 
anexo il; apartado 4. 

Disposici6n transitoria unica. Plazo de adecuaci6n de 
centros. 
Los centros aut~rizados 0 acreditados para dispensar 

la formaci6n profesional ocupacional a traves del Plan 
Nacional de Formaci6n e lnserci6n Profesional. regulado 
por el Real Decreto 631/1993. de 3 de mayo. y de 
105 programas de Escuelas Taller y Casas de Oficio. regu­
lados per la Orden del Ministerio de Trabajo y Seguridad 
Social de 3 de agosto de 1994. y para dispensar la 
formaci6n te6rica del contrato de aprendizaje. conforme 
a la Orden del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social 
de 19 de septiembre de 1994. deberan adecuar la impar­
tici6h de las especialidades formativas homologadas a 
105 requisitos de instalaciones. materiales y equipos reco­
gidos en el anexo II. apartado 4. en el plazo de un afio. 
comunicandolo inmediatamente a la Administraci6n 
competente .. 

Disposlci6h final unica. Entrada en vigor. 
EI presente Real Decreto entrara en vigor el dfa 

siguiente al de su publicaci6n en el «Boletfn Oficial del 
Estado». 

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

JUAN CARLOS R. 
Ei Ministro de Trabajo y Seguridad Sodəl. 

JOSE ANTONIO GRINAN MARTINEZ 

AN EXO 1 

Referente ocupacional 

1. Datos de la ocupaci6n: 

1.1 Denominaci6n: Dependiente. 
1.2 Familia profesional de: Comercio. 

2. Perfil profesional de la ocupaci6n: 

2.1 Competencia general. 
Acager. atender y vender directamente al cliente pro­

ductos que no precisan una manipulaci6n .especffica apli­
cardo la t8cnica de ventas adecuada. y efectuando el 

. cierre de la operaci6n mediante el registro y cobro de 
la misma. y la cumplimentaci6n de la documentaci6n 
pertinente. Igualmente resuelve y/o canaliza reclama­
ciones. colabora en el aprovisionamiento del punto de 
venta y su animaci6n y mantenimiento operativo. 

2.2 Unidades de competencia: 
1. UC 1 «Acoger. atender y vender directamente al 

cliente». 
2. UC2 «Colaborar en la gesti6n de aprovisionamieh-

to del punto de venta». . 
3. UC3 «Colaborar en la animaci6n del punto de 

venta». 
2.3 Realizaciones profesionales' y criterios de eje­

cuci6n: 



/ 
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2.2.1 Unidad də compete'ncia 1: acoger. atender y vender directamente al cliente. 

1.1 

1.2 

REALlZACIONES PROFESIONALES 

Atender al cliente, acogiendolo en el esta- 1.1.1 
blecimiento. identificando sus necesida-
des. • 1.1.2 

1.1.3 

Satisfacer las necesidades del cliente de 1.2.1 
acuerdo a la oferta existente mediante la 
aplicaci6n de las tecnicas de venta opor-
tunas y teniendo en cuenta 105 planes de 
actuaci6n y objetivos de venta estable- 1.2.2 
cidos. 

1.2.3 

1.2.4 

1.2.5 
1.2.6 
1.2.7 

1.2.8 

1.2.9 

CRITERIDS DE EJECUCION 

Recibiendo al 'cliente en el establecimiento cortesmente y 
con la mayor prontitud posible. 
Identificando las necesidadesdel cliente; realizandose las pre­
guntas que fueran necesarias a efectos de precisar 10 mejor 
posible 105 productos/servicios que puedan lIatisfacerlas. 
Identificando el tipo de cliente segun sus caracterfsticas y 
comportamiento. a efectos de aplicar las tecnicas de venta 
adecuadasal tipo de cliente .. 

Qrienta'ndo al cliente hacia el lugar. departarnento 0 secci6n 
çlonde se ubican 105 productos que satisfacen la necesidad 
del cliente. a efectos de no introducir tiempos muertos en 
la atenci6n al mismo. 
Presentando al cliente 105 distirttos productos/serviCios que 
pueden satisfacer sus necesidades; asesorandole de forma 
precisa y ordenada sobre caracterfsticas particulares. ventajas 
e 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. 
Utilizando el tiempo necesario en la atenci6n al cliente. 
Cuidando el aspecto personal en əl trato con el cliente. 
Vigilando de forma discreta 105 posibles hurtos y la mani­
pulaci6n desordenada y/o perjudicial de 105 productos. 
romando nota de su pedido. en caso de que no se disponga 
del producto en el punto de venta. 
Informando y asesorando en las consultas 0 pedidos tele­
f6nicos. con amabilidad y correcci6n. p,rocediendo a recoger 
el pedido y cursando su preparaci6n y posterior ~nvio. 

1.3 Cerrar la venta. mediante el registro y 1.3.1 Introduciendo en la caja de forma precisa y rapida 105 c6digos 
cobro de la misma. de producto y/o precios a traves de teclados 0 escaner. 

1.3.2 Indicando verbalmente el importe al cliente. 
1.3.3 Verificando la correcta cumpliınentaci6n de 105 diferentes 

medios de pago. 
1.3.4 Procediendo a la cumplimentaci6n y sellado de documen­

taciones relativas a la garantia. 
1.3.5 Embalando Y/o empaquetando el producto utilizando 105 

'materiales pertinentes para asegurar su protecci6n fisica. de 
forma rapida y precisa. esteticamente adecuada. y teniendo 
en cuenfa el estilo e imagen que pre.tende transmitir el 
establecimiento. 

1.4 Resolver en el marco de su rəsponsabi- 1.4.1 
lidad las reclamaciones de 105 clientes 
segun 105 criterios y procedimientos esta-
blecidos por la empresa. 1.4.2 

Escuchando atentıiinente las quejas 0 incidenciadel clientə 
en actitud positiva. aceptando la responsabilidad que corres-
ponda en cada caso. .' 
Aleganao firmemente y en actitud educada la improcedencia 
de la reclamaci6n e informando al cliente də las alternativas 
existentes. 0 el proceso a seguir. 

1.4.3 Transmitiendo al superior jerarquico con prontitud la inciden­
cia que sobrepasa su responsabilidad. segun los cauces pre­
viamente establecidos. 

2.2.2 Unidad de competencia 2: colaborar en la gesti6n de aprovisionamiento del punto de venta. 

2.1 

REAlIZACIONES PROFESIONAlES 

Detectar las necesidades de aprovisiona- 2.1.1 
miento en funci6n de las ventas efectua-
das para la actualizaci6n permanentemen-
te del «stock». ' 2.1.2 

2.1.3 

CRfTERIQS DE EJECUCION 

Comprobando las ventas reıJlizadas en un periodo. de tiempo 
a traves de 105 bonos de venta 0 la introducci6n informatica 
de c6digos. , 
Verificando que los partes de ventas coinciden con las uni­
dades ffsicas en el establecimiento a fin del mantenimiento 
del «stock». 
Teniendo en cuenta 105 gustos y comportamiento de'la clien­
tela para adecuar los futuros pedidos y compras a efectuar. 
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REALlZACIONES PROFESIONALES 

2.1.4 

2.1.5 

2.2 Supervisar el producto recepcionado. 2.2.1 
comprobando que se ajusta a las condi-
ciones contratadas del pedido. 2.2.2 

2.2.3 

CRITERIQS DE EJECUCION 

Transmitiendo puntualmente al responsable la informaci6n 
pertinente para la correcta gesti6n de aprovisionamiento. 
Realizando segun forma establecida determinados pedidos 
de reaprovisionamiento. en funci6n de las necesictades. 

Comprobando que la mercancfa recibida es conforme. en 
cuanto a calidad y cantidad del pedido realizado. 
Verificando que la mercancfa recibida va acompafiada de la 
documentaci6n necesaria y que 105 datos son conformes a 
las condiciones establecidas. . 
Procediendo a la devoluci6n de las partidas que se han detec­
tado defectuosas tanto en cantidad. fecha de caducidad 0 
caracterfsticas tecnicas. 

2.2.3 Unidad de competencia 3: colaborar en la animaci6n del punto de venta. 

3.2 

REAlIZAC.lONES PROFESIONALES 

Animar el punto de venta siguiendo las 3.1.1 
instrucciones recibidı;ıs. para potenciar la 
opci6n de compra. . 3.1.2 

3.1.3 

3.1.4 

Mantener actualizada la informaci6n para 3:2.1 
orientar adecuadamente al cliente en et 
punto de venta. 3.2.2 

ANEXO ii 

Referente formativo 

3.2.3 

3.2.4 

1. Itinerario formativo. 

I _~ .. -----.-- -. ~. - _._~- I 

MODULOS FORMATIVOS 

Comunicı- lnIrOWCCiÖn Comporıa· 
cl6n y tam- T6cniciıs de Inıroducci6n a L' oıgın;' mientos li-
porlamienlo '""" wnıas r- i la gesliôn r- uciôn del ~ gados i Iı 
del con5U- de istocbıı punto de seguridad 

mldor YII1Ia e Iiigiene 

I I i J I 
1 

I OEPENOIENTEI· 

1.1 Duraci6n: 

Conocimientos practicos: ciento cincuenta horas. 
Conocimientos te6ricos: ochenta y cinco horas.· 
Evaluaciones: quince horas. 
Duraci6n total: doscientas cincuenta horas. 

CRITERIOS DE EJECUCIQN 

Preparando 105 lineales de productos. optimizando espacios 
y buscando la complementariedad de 105 artfculos. . 
Colocando las islas precisas con el fin de atrııer la atenci6n 
del cliente sobre productos en oferta y promociones. . 
Colaborando en las modificaciones peri6dicos de 105 esca­
parates. combinando 105 productos y demas elementos com­
ponentes del mismo. siguiendo criterios de imagen de la 
empresa. . 
Reponiendo 105 artfculos agotados yjo caducados. siguiendo 
105 criterios y procedimientos de colocaci6n habitual. 

Controlando el estado y visibilidad de 105 distintos carteles 
informativos y promocionales. 
Colocando las etiquetas en una posici6n segura y visible que 
facilite el acceso a la informaci6n que proporcionan. 
Manteniendo actualizadas las etiquetas de precios y com­
probando las ofertas de productos y etiquetando de nuevo 
si es necesario: 
Entregando materiales publicitariosjpromocionales ocasional­
mente y de acuerdo con las instrucciones recibidas. 

1.2 M6dulos que 10 componen: 

a) Comunicaci6n y comportamiento del consumidor. 
b) Tecnicas de ventas. 
c) Introducci6n a la gesti6n de «stocks». 
d) Introducci6n a la organizaci6n del punto de venta. 
e) Comportamientos ligados a la seguridad e higiene. 

2. M6dulos formativos. 

2.1 Comunicaci6n y comportamiento del consumi­
dor (asociado a la U.C. Acoger. atender y vender direc­
tamente al cliente). 

Objetivo general del m6dulo: utilizar eficazmente las 
tecnicas de comunicaci6n y venta orientados a 105 pro­
cesos de preparaci6n de la venta. 

Duraci6n: cincuenta horas. 

Contenidos te6rico-practicos. 
Tecnicas de comunicaci6n: elementos de la comu­

nicaci6n: objeto. sujetos. contenidos. canales. c6digos; . 
proceso de comunicaci6n: emisor. receptor. mensaje. 
«feed-back»; dificultades en la comunicaci6n: de orden 
tecnico. afectfvo. obstƏculos individuales y colectivos; 
las funciones del mensaje; 105 niveles de comunicaci6n: 

. contenido manifiesto. latente. no verbal; actitudes y tec­
nicas favorecedoras de la comunicaci6n; comunicaci6n 
comercial y publicitaria; tipos de entrevistas 0 reuniones; 
comunicaci6n tecnica. . 
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Comportamientos de compra y venta. 

EI vendedor: perfiles: cualidades humanas. psiquicas. 
intelectuales. psicol6gicas; motivaciones profesionales; 
medios de comunicaci6n: corporales. rostro. gestos. 
expresiones. palabras. tona de voz.lenguaje; formaci6n 
de base y perfeccionamiento del vendedor; evaluaci6n 

y control de si mismo: desarrollo personal; tecnicas de 
afirmaci6n de la personalidad. 

EI comprador: m6viles y motivaciones de compra; 
habitos de compra; actitudes del consumidor frente a 
la calidad. la marca y el precio; tipologias de consumi­
dores; nociones sobre las tecnicas de conocimiento del 
consumidor; caracterologia; observaci6n psicol6gica. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Aplicar tecnicas de comunicaci6n oral en los t­
procesos relacionəles con la' atenci6n al 
eliente. 

Efectuar la preparaci6n de las ventas mediante 
el analisis de la oferta del establecimiento 
y las caracteristicas de la elientela. 

CRITEAIOS DE EVALUACION 

C!asificar y caracterizar las distintasetapas de un proceso de comu­
nicaci6n. contextualizandolas en situaciones de aterici6n al eliente. 
Identificar los elementos de la comunicaci6n: naturaleza. destino. 
cantidad. calidad. 
Detectar correctamente las necesidades y comportamientos del 
eliente. 
Conocer los metodos utilizados habitualmente en la mediaci6n 
de reelamaciones. . 
Transmitir persona! 0 telef6nicamente informaciones sin altera­
ciones en sus contenidos. 
Elaborar el escrito de una solicitud de informaci6n 0 una reela­
maci6n que observe eUratamiento adecuado. redactado elara­
mente y de forma concisa en funci6n de su finalidad. 

Consultar fichas ıinalfticas y dossieres de productos a efectos de 
informaci6n y conocimiento sobre los mismos. 
Identificar familias de productos y gamas de los mismos. dispo­
nibles en la oferta del establecimiento. 
Identificar motivaciones. frenos y m6viles de compra de los 
clientes. 
Establecer los perfiles de 105 consumidores/compradores poten­
ciales del establecimiento. 
Analizar las actitudes de 105 elientes y sus reacciones. distinguien­
do entre consumidores por impulso y compradores racionales. 
Adecuar las tecnicas de venta basicas para captar laatenci6n 
y despertar el interes enfunci6n del tipo de cliente y 105 productos 
ofertados. 

2.2 Tecnicas de venta (asociado a la U.C.: acoger. 
atender y vender directamente al crtente). 

EI dialogo de venta: la acogida: toma de contacto; 
dominiode la actitud corporal; dominio de la expresi6n 
oral; la busqueda de las necesidades: escucha activa; 
reformulaci6n. Objetivo general del m6dulo; utilizar eficazmente las 

tecnicas de venta orientadas a 105 procesos de desarrollo 
La argumentaci6n: defınici6n. papel en el proceso de 

venta. elaboraci6n y calidad de los argumentos. tipos 
y cierre de la mis ma. . . 

Duraci6n: setenta y cinco-horas. 
Contenidos te6rico-practicos: y formas de argumentos. . 

Metodologra de conocimiento de los productos. 

Relaci6n entre necesidades y productos. 
Caracteristicas tecnicas. comerciales y psicol6gicas: 

La demostraci6n: tipos de objeciones.la refutaci6n 
de objeciones. tecnica de respuesta a objeciones. 

Cierre de la venta: caja y terminal punto de venta: 
funcionamiento. caracterfsticas . Presentaci6n. condiciones de utilizaci6n. precio. marca. 

. publicidad. 
Medios de pago: tipos. caracterfsticas. 

Ciclo de vida del producto. 

La venta de contacto. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

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

Empaquetado: tipos de productos. elases de empa­
quetado. presentaci6n y adomo. 

CRITEfUOS DE EVALUACION 

Describir las fases fundamentales de un proceso de venta en situa­
ciones tipo. 
Explicar las tecnicas basicas de negociaci6n de condiciones y de 
cierre de la venta en funci6n del tipo de cliente. 
Identificar la. documentaci6n que formalice la verita. a partir de 
unas condiciones pactadas y de acue,do con la normativa vigente. 
Seleccionar segun las caracterfsticas del producto y la "magen 
que. se quiere transmitir el empaquetado y embalado de los dis-
tintos productos. .. 
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OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Aplicar 105 procedimientos de registro y cobro -
de las operaciones de bompra-venta median- . 
te la utilizaci6n y manejo con fiabilidad yexac­
titud de 105 equipos y tecnicas adecuadas. 

CRITERIOS DE EVAlUACION 

Reconocer y analizar la composici6n y funciones del equipo de 
caja-Terminal Punto de Venta (TPV). 
Enumerar sistemas de codificaciones y el significado de 105 dife­
rentes d(gitos. 
Utilizaci6n correcta del teCıado para introducir datos/c6digos refe­
rentes a la venta. 
Identificar la validez de vales, descuentos, bonos, en relaci6n a 
campaiias promocionales en vigor. 
Aplicar 105 distintos. 'mecanismos del cəlculo para la obtenci6n 
del importe de la venta. 

~ Verificar y aplicar el priıcedirniento correcto para las diferentes 
formas de pago: cheques, tarjetas de credito, efectivo. 

Efectuar la consolidaci6n y el seguimiento de 
las ventas. 

Identilicar y evaluar 105 procedimientos de apertura de caja, orde­
nando y cuantificando 105 fondos existentes en la mi'sma. ~ 
Identificar las necesidades de matəriıdes complementarios y cona­
cer el procedimiento para su obtenci6n segun normas esta-
blecidas. ' 
Identificar y 'evaluar los procedimientos de cierre de caja, ana­
IizandO las oportunas operaciones que çlarian lugar al mismo. 
Identificar el proceso de devoh,ıci6n de los fondos a la caja central, 
al banco o·persona responsable. 
Saber cumplimentar correctamente la documentaci6n acreditativa 
de la compra-venta. 

Describir 108 metodos məs utilizados habitualmente en el control 
de calidad del servicio postventa. 
Explicar el significado e importancia dei servicio postventa en 105 
procesos comerciales. 
Enjuiciar la eficacia de la venta y sacar conclusiones para adaptar 
sus actuaciones futuras. 
Enumerarlos medios məs habituales que aseguran la fidelidad 
de la clientela. 

2.3 Introducci6n a la gesti6n de «stock» (asociado 
a la U.C.: colaborar en la gesti6n de aprovisionamiento 
del punto de venta). 

Inventarios: finalidad, principios y metodos, clasifica­
ci6n y elabqraci6n, inventario fisico y contable. 

Objetivo general del m6dulo: colaborar en el proceso 
de control. valoraci6n y gesti6n de «stocks». 

Metodos de gesti6n de «stocks»: concepto de equi­
librio de costes, cəlculo de la cantidad məs rentable eca­
n6micamente, calculo de la periodicidad məs rentable, 
principio de los metodos a punto de pedido, «stock» 
de seguridad: justificaci6n, calculo, tasa de servicio. 

Duraci6n: cuarenta horas. 
Contenidos te6rica-prƏcticos. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Colaborar en 105 metodos de control y valora­
ci6n de gesti6n qe «stocks» y procedimientos. 
de elaboraci6n de inventarios. 

Aplicar metodos de organizaci6n interna. 

CRITERIOS DE EVALUACION 

-Analizar 105 procedimientos administrativos relativos al registro 
y control de la recepci6n, almacenamiento y expedici6n 'de 
existencias. ' . 
Detallar los requisitos formales de 105 documentos generados en 
los prOcesos segun procedimiento habitual. 
Describir los modos de realizaci6n de inventarios y detallar la fina­
lidad de cada uno de ellos. 
Detectar y en su caso evaluar las posibles desviaciones entre las 
fichas de almacen actualizadas y el inventario. 

Detectar las necesidades de reaprovisionamientos de' acuerdo al 
procedimiento fijado. 
Conocer y explicar la necesidad de la rotacipn de los «stocks». 
Conocer los conceptos de «stock» maximo y minimo, nivel de 
seguridad y punto de pedido. Identificando las variablesque inter-

, vienen en cada uno. 
Conocer la documentaci6n exigida por la legislaci6n vigente y 
comprender la informaci6nque contienen. : 
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2.4 Introducci6n a la organizaci6n del punto de ven- comerciales (circulaci6n, zonas frfas y zonas calientes), 

implantaciones d.e mostradores, vitrinas y expositores. ta (asociado a la U.C.: colaborar a la animaci6n del punto 
de venta). . 

Objetivo general del m6dulo: colaborar en la aplica­
ci6n eficaz y apropiada de las tecnicas de animaci6n 
del punto de venta, con objeto de optimizar el espacio 
de ventas y la incentivaci6n de estas. 

Distribuci6n estetica-ambientaci6n: el logotipo, la 
marca; factores de ambiente: mobiliario, decoraci6n, ilu­
minaci6n, colorido, sonorizaci6n, vohimenes, formas, 
senalizaci6n, presentaci6n de productos; cartelfstica: 
r6tulos y letreros, funci6n y notoriedad, te.cnicas de rotu­
laci6n, aplicaciones informaticas grƏficas y de edici6n. Duraci6n: cincuenta horas. 

Contenidos te6rico-practicos: 

Organizaci6n del punto de venta. 

Escaparate: funci6n, objetivos, clases. 

Distribuci6n funcional: zonas de venta, de exposici6n, 
de circulaci6n, de almacenaje y de caja; factores de loca­
lizaci6n en əl espacio de ventə de las familias da pro­
ductos: factores ffsi.cos (accesos, almacenes), factores 

EI surtido: composici6n: surtido, especializado, exten­
sivo. 

Caracterizaci6n: amplio, profundo, estructurado: pro­
ductos Ifderes, productos de reclamo, productos de mar­
ca, productos permanentes, productos estacionales. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Analizar la situaci6n funcional y estetica de la 
superficie de venta y garantizar su 6ptimo 
funcionamiento operativo. 

Colaborar en la preparaci6n de lineales de acuer-
do a tecnicas de «merchandising». . 

Colaborar en el montaje del escaparate en fun­
ci6n de unos objetivos tecnicos, comerciales 
y esteticos. 

CRITERIQS DE EVALUACION 

Identificar correctamente distintas zonas en un establecimiento 
o punto de venta. 
Analizar y caracterizar desde un punto de vista estetico un esta-
blecimiento/punto de veiıta determinado.· . 
Seleccionar y describir tipos de lineales en funci6n de 105 productos 
a presentar. 
Estudiar, analizar y examinar elpunto de venta y sus posibilidades. 
Explicar el concepto de zona frıa y zona caliente segun una super­
ficie establecida. 
'Identificar los parametros ffsicos y comerciales que determinan 
la colocaci6n de 105 productos ,eri 105 distintos niveles, zonas del 
lineal y posici6n. 
Identificar 105 efectos que producen en el consumidor 105 modos 
de ubicaci6n de los productos en 105 lineales. 
Actualizar y valorar el impacto visual de 105 distintos lineales exis-
tentes en la superficie. ' 

. Supervisar y efectuar la limpieza de 105 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 
reposici6iı evitando la ruptura de «stocks». 
Supervisarəl estado de 105 distintos carteles informativos a partir 
de la caracterizaci6n del establecimie.nto y de los mensajes que 
se quieren transmitir. . . 
Describir 105 elementos, materiales e instalaciones esenciales que 
componen un escaparate. 
Identificar el momento temporal de realizaci6n de la acci6n a efec­
tos de enmarcar la idea creativa base .del proyecto de escapa­
ratismo: temporada, fechas. 
Seleccionar 105 distintos productos a montar en el esc.aparate 
en base a unos objetivos previamente establecidos. 
Explicar 105 efectos psicol6gicos en el consumidor que producen 
las distintas tecnicas de escaparatismo. 

2.5 ';omportamiento ligado a la seguridad e higiene 
(asociad(l al perfil profesional de la ocupaci6n). 

dios: metodos,. medios; agentes: agua, espuma, polvo, 
materiales: m6viles, fijos. 

Objetivo general: prever 105 riesgos en el trabajo y 
determinar acciones preventivas y/o de protecci6n a la 
salud, minimizando factores de riesgo y aplicando medi­
das sanitarias de primeros auxilios en caso de accidentes 
o siniestros. 

Duraci6n: veinte horas. 
Contenidos te6rico-practicos: 
Seguridad: 
Riesgos: concepto de riesgo. factores de riesgo. 

Medidas de prevenci6n y protecci6n. 
Siniestros: clases y causas, sistemas de detecci6n y 

alarma, evacuaciones; sistemas de extinci6n de incen-

Primeros auxllios. 

H(giene y calidad de ambiente. 
Higiene: concepto de higiene, zonas de riesgo, obje­

tivos de higiene y calidad del ambiente. 

Parametros de influencia en las condiciones higie­
nico-sanitarias: personas; instalaciones: concepci6n y 
ordenaci6n, estructuras exteriores, funciones de 105 loca­
les; sistemas: electricos, de agua, de ventilaci6n. 

Higiene personal. 
Higiene en 105 transportes y circulaciones: riesgos 

de contaminaci6n de productos y materiales durante el 
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transporte. organizaci6n de circuitos de diferentes tipos 
de productos y materiales. 

laci6n y seguridad. iluminaci6n de los locales; tipos de 
luces: incandescentes; fluorescentes. aparatos de ilumi­
naci6n y modos de iluminaci6n. fnantenimiento de las 
fuentes luminosas y aparatos de iluminaci6n. efectos de 
la luz sobre materiales y productos. acustica. 

Fen6menos de degradaci6n: degradaciones ffsicas. 
degradaciones quimicas. . 

Medidas de prevenci6n: prevenci6n de la contami­
naci6n. prevenci6n de las degradaciones fisicas. Metodos de conservaci6n y manipulaci6n de produc­

tos: productos a conservar. principales metodos y tec­
nicas de conservaci6n. riesgos sanitarios de inadecuadas 
conservaciones de productos. principios basicos de 
manipulaci6n. 

«Confort» y ambientes de trabajo. 

Factores tecnicos de ambiente: 'ventilaci6n de los 
locales: principios de ventilaci6n. instalaciones de ven­
tilaci6n. climatizaci6n de los locales; temperatura interior 
y «C9nfort». tipos de calentamiento. sistemas de regu- Normativa de seguridad e higiene: 

QBJETIVOS ESPECIFlCOS 

Aplicar los procedimientos de prevenci6n de 
accidentes y siniestros. 

Reconocer y analizar los sistemas de prevenci6n 
y seguridad ante siniestros con objeto de 
garantizar su adecuado mantenimiento y 
potencial utilizaci6n. 

Identificar el procedimientode actuaci6n ante 
una situaci6n dada de siniestro 0 accidente. 

Identificar las c:ondiciones higienicırsanitarias 
en las que se desarrolla la actividad 
profesional. 

CRITEAIQS DE EVALUACION 

Prevenir la aparici6n de siniestros verificando la inexistencia de 
fuentes pcitenciales de los mismos. 
Identificar los lugares y equipos de trabajo con anomalias. dis­
funcionamientos y riesgos para la protecci6n y seguridad de las 
personas. 
Comunicarde forma clara y concisa las anomalias observadas 
a los responsables y/o superiores jerarquicos. 
Prevenit' los accidentes observando el mantenimiento de las con­
diciones adecuadas de higiene y seguridad en el ambito de su 
actividad. . 

Clasificar siniestros enfunci6n de: naturaleza •. importancia y 
caracteristicas. 
Identificar los materiales de prevenci6n 0 actuaci6n ante siniestros: 
extintores. sistemas de alarma, mangueras. 
Reconocer el emplazamiento de los materiales il instalaciones de 
prevenci6n. comprobando su adecuada situaci6n. 
Identificar y analizar las anomallas 0 disfuncionamientos en los 
sistemas de prevenci6n. tomando en su caso las oportunas medi' 
das correctoras. 
Informar a los superiores jerarquicos y/o a los servicios tecnicos 
las "anomalias observadas en los dispositivos de alarma 0 pre­
venci6n. 
Recibir y comprender las informaciones dadas por los servicios 
tecnicos de seguridad Y/o vigilancia. 
Transmitir las informaciones recibidas de los servicios tecnicos 
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 orden;ıda y cronol6gicamente el procedimiento de 
actuaci6n en caso de siniestroscon: evacuaci6n. fuegos.inun­
daciones ... 
Proponer actuaciones inmediatas e ldentificar las secuencias de 
medidas sanitarias bƏsicas. de primeros auxilios. que deben ser 
aplicadas en los accidentes mas comunes de un establecimiento. 

Identificar y evaluar las distintas zonas de riesgo higienico-sanitario 
en funci6n de la caracterizaci6n y diferencias tecnicas del 
establecimiento. 
Identificar los fen6menos de degradaci6n y definir sis'emas de 
protecci6n.. . 
Analizar y evaluar las condiciones tecnico-ambientales relativas 
al acondici.onamiento del aire. luminosidad y condiciones' acus-
ticas. . 
Comprobar la correcta selecci6n del metodo de conservaci6n y 
manipulaci6n en funci6n del producto. 

2.6 Introducci6n a.la informatica y al uso y manejo 
de aplicaciones comerciales (asociados al perfil profe­
sional de la ocupaci6n). 

Duraci6n: veinte horas. 
Contenidos te6ricos-practicos: 

Introducci6n: historia del ordenador. evoluci6n del 
ordenador. Objetivo general: comprender el funcionarniento 

general de un ordenador personal y la funci6n d,e sus 
distintos componentes. y el proceso generico de entrada 
y utili7aci6n de una aplicaci6n. 

«Hardware»: el ordenador: defınici6n. funciones. par­
tes basicas. tipos. 
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Uni.dad central de proceso. 
Memoria principal: concepto de memoria principal, 

memoria RAM, memoria ROM, medidas -de mıımoria. 

Utilizaci6n y explotaci6n de un sistema monousuario: 
utilidades, funciones y comandos, conexi6n y puesta en 
marcha, utilizaci6n. 

Perifericos: concepto, perifericos de entrada y salida: 
tedado, pantalla, tmpresora, «plotten •. 

Aplicaciones informaticas: descripci6n general. 

Utilidades, concepto de menu. 
PerifƏriccis de almacenamiento: disco flexible, disco 

duro, cinta magn~tica. , lIustraci6n de aplicaciones informaticas comerciales: 
gesti6n comercial de clientes y proveedores, pedidos, 
facturaci6n, almacen. Representaçi6n de datos: «Bib., «Byteıı, sistemas de 

codificaci6n: c6digo binario. 

«Softwareıı: concepto, elementos y partes del «soft­
wareıı, el sistema.operativo: concepto, funciones, cla­
sificaci6n de 105 sistemas operativos. 

Principios basicos de la utilizacioo de una aplicaci6n 
informatica: posicionamiento, selecci6n, actuaci6n, sali-
da/grabaci.6n. . 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Identificar la estructura·y componentes fisicos 
y 16gicos de un sistema informatico. 

Ejecutar 105 procedimientos, comandos 0 ins­
trucciones necesarias para el manejo y uti­
lizaci6n de una aplicaci6n informa.tica de ges­
ti6n determinada. 

CAITEAIOS DE EVALUACION 

Describir el cOncepto y funci6n general de un ordenador. 
Identificat y caracterizar 105 elementos del ordenador: 

Unidad de entrada (<<inputıı). 
Almacen de informaci6n. 
Unidad central procesos. 
Unidad de salida (<<outputıı) .. .. 
Defınir 105 conceptos y elementos de «hardwareıı y «softwareıı 
de un sistema informatico y describir la relaci6n que mantienen. 
Distinguir y explicar las dases de memoria principal de un sistema 
informatiço. 
Definir y caracterizar 105 tipos de ordenadores mas comunes en 
la informatizaci6n de un comercio. 
Identificar y defin;r 105 criterios de medida de la memoria de un 
ordenador. . 
Identificar 105 tipos de perifƏricos existentes y definir sus funciones 
y caracterfsticas principales: 

Perifericos de entrada. 
Perifericos de almacenamie.nto. 
Perifericos de salida. 

Definir el concepto de sistema operativo. 
Diferenciar 105 conceptos de «softwareıı de base y «softwareıı de 
aplicaci6n. 
Identificar y describir .Ias Ifneas generales de las caracterfsticas 
de 105 distintos tipos de soportes fisicos de almacenamiento de 
la informaci6n existentes: 

Tamaiio fisico. 
Capacidad de almacenamiento. 
Tiempo 0 velocidad de acceso. 

Ejecutar sobre el sistema operaciones basicas a nivel de usuario: 

Conexi6n/desconexi6n del sistema Y/o perifƏricos. 
Utilizaci6n de perifƏricos. 
Ubicaci6n de un directorio. 
Creaci6n/borrado de directorios. 
Creaci6n/borrado de ficheros. 

Definir el concepto de aplicaci6n de gesti6n Y/o paquete de 
gesti6n. 
Describir la operativa de funcionamiento de un paquete de gesti6n. 
Idəntificar y manejar las funciones y utilidades de la aplicaci6n 
de gesti6n. 
Identificar 108 comandos e instrucciones bƏsicas para la operativa 
del sistema en cada una de sus fases. . 
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3. Requisitos personales. . . 
3.1 Requisitos del profesorado: 

Nivel academico: titulaci6n universitaria 0 ı:apacita­
ci6n profesional equivalente en la ocupaci6n relacionada . 
con el curso. 

Experiencia profesional: tres aıios de experiencia en 
. la ocupaci6n. 

Nivel pedag6gico: formaci6n metodol6gica 0 expe­
riencia docente. 

3.2 Requisitos de acceso del alumno: 

Nivel academico 0 conocimientos generales: Estudios 
Primarios-Certificado Escolar; EGB/Graduado Escolar, 
Bachiller Elemental. 0 nivel academico -de conocimien­
tos generales- similar. 

Nivel profesional 0 tecnico: no se requiere experiencia 
laboral. 

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

4. Requisitos materiales. 

4.1 Instalaciones. 

Aula de clases te6ricas. 

- Superficie: 2 metroıf cuadrados por alumno. 
- Mobiliario: estara equipada con mobiliario docente 

para 1 5 plazas, ademas de los elementos auxiliares. 

Aula de clases practicas. 

- Superficie: 50 metros cuadrados.·. . 
- lIuminaci6n: natural. cuatro renovaciories hora: 
- Acometida electrica: toma de corriente de 220 V 

a 12a kW. 
- EI acondicionamiento electricQ debera cumplir las 

normas de' baja tensi6n y estara preparado de forma 
que permita la realizaci6n de las practicas.. . 

- Condiciones ambientales: 180 a 21 0 centigrado~. 

Las aulas deberan reunir las condiciones higienicas, 
acusticas, de habitabilidad y de seguridad, exigidas por 
la legislaci6n vigerite. . 

4.2 Equipo y maquinaria. 

Un equipo de video completo. 
Una camara de video. 
Un magnet6fono con micro. 
Una pizarra de 2 x 1. 
Un proyector de diapositivas. 
Un papel6grafo electr6nico tripode de rotulaci6n. 
Un retroproyector de transparencia. 
Una pantalla de proyecci6n. 
Un mostrador. 
Estanterias para productos. 
Cestas para productos. 
Dos lineales. 
Una məquina registradora. 
Un escaparate desmontable. 
Un lector 6ptico 0 escaner. 
Un telefax. 
Un sistema de seguridad electr6riica EAs. 
Un terminal de tarjetas de credito. 

4.3 Herramientas y utillaje. 

Todas las necesarias para el correcto desempeıio de 
la ocupaci6n. 

4.4 Matllriales de consumo. 

Todos los necesarios para el correcto desempeıio de 
la ocupaci6n. 

MINISTERIO DE AGRICULTURA, 
PESCA Y AUMENTACION 

20613 REAL DECRET01493/1995, de 8 de sep­
tiembre, por el que establece el plan de segui­
miento sanitario del ganado porcino. 

Desde la aparici6n en el territorio nacional de la peste 
porcina africana, se ha lIevado a cabo una lucha cons­
tante contra dicha enfermedad con notable exito en sus 
resultados, ya que ha permitido su erradicaci6n en zonas 
de Espaıia en donde permanecia enz06tica. 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 manifest6 
su preocupaci6n frente a posibles problemas de caracter 
sanitario que pudieran afectar al comercio intracomu­
nitario de cames 0 productos carnicos. 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
dicaci6n, 10 cual deriv6 en la adopci6n de sucesivas Deci­
siones por la Comunidad Europea, previo dictamen favo­
rable del Comite Veterinario Permanente. Las ultimas 
manifestaciones de esta trayectoria son la Deci­
si6n 94/887/CE, de la Comisi6n, de 21 de diciembre, 
que preve el establecimiento de un Comite nacional de 
coordinaci6n y seguimiento para la erradicaci6n de la 
epizootia, y la Decisi6n 95/300/CE por la que se modi­
fica la anterior, que declara indemne toda Espaıia y redu­
ee las zonas de vigilancia a 52 municipios de las pro­
vincias de Huelva, C6rdoba y Sevilla. 

Las medidas adoptadas en la lucha contra la peste 
porcina africana han logrado mejorar notablemente el 
niyə! sanitario del sector p,orcino en Espaıia y han sido 
tambien eficaces en la lucha y control de otras enfer­
medades del cerdo. Ello ha hecho posible una rəpida 
erradicaci6n de otras enfermedades ex6ticas que han 
afectado a dicho sector. 

As! pues, teniendo en cuenta los logros obtenidos 
y la eficacia en los mismos de la investigaci6n serol6gica, 
debe mantenerse un seguimiento constante que evite 
que puedan producirse nuevos brotes de peste porcina 
africana 0 de cualquier otra enfermedad porcina, en el 
territorio espaıiol. Para ello parece oportuno establecer 
un control serol6gico que afecte a todo el territorio nacio­
nal, sin perjuicio de que su intensidad este en funci6n 
del grado de riesgo que afecte a cada regi6n, y de que 
sea aplicado a otras enfermedades del cerdo de caracter 
epiz06tico, especialmente a aquellas con məs riesgo 'de 
posible incidencia. 

En consecuencia, y habiendô sido consultadas las 
Comunidades Aut6nomas y los sectores afectados, el 
presente Real Decreto se dicta al amparo de 10 dispuesto 
en el articulo 149.1.16.· de la Constituci6n;que atribuye 
al Estado la competencia en materia de bases y coor­
dinaci6n general de la sanidad. 

En su virtud, a propuesta del Ministro de Agricultura, 
Pesca y Alimentaci6n, de acuerdo con el Consejo 'de 
Estado, y previa deliberaci6n del Consejo de Ministros 
en su reuni6n del dia 8 de septiembre de 1995, 

DISPOI'iIGO: 

Articu\o 1. Objeto. 

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


