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MINJSTERIO 
·DE TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL 

1641 REAL DECRETO 1994/1995, de 7 de diciem
bre, por el que se establece el certificado de 
profeşionalidad de la ocupaci6n de vendedor 
tecnico: 

EI Real Decreto 797/1995, de 19 de mayo, por el 
que se establecen directrices sobrelos certificados de 
profesionalidad y los correspondientes contenidos mıni-, 
mos de formaci6n profesional ocupacional, ha instituido 
y delimitado el marco al que deben ajustarse 10.5 cer
tificados de profesionalidad por referencia a sus carac
terlsti.cas formales y materiales, a la par que ha definido 
reglamentariamente s,u naturaleza .esencial, su significa
do, su alcance y validez territorial, .v, entre otras pre,
visiones, las vıas de acceso para ,su obtenci6n. 

EI establecimiento de ciertas' reglas uniformadoras 
encuentra su raz6n de ser en la necesidad de garantizar, 
respecto a todas las ocupaciones susceptibles de cer
tificaci6n, los objetivos que se. Tf;ldaman de los certi: 
ficados de profesionalidad. En .substancia esosobjetivos 
podrıan considerarse referidos a1a, puesta en practica 
de una efectiva politica 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 los recursos humanos en cual
quier ambito productivo, como media de asegurar un 
nivel de calidad aceptable y uniforme de la formaci6n 
profesional ocupacional,coherente ademas con la situa"ı 
ci6n y- requerimientos del mercado laboral, y, para, por 
ultimo, propiciar las mejores coordinaci6n e integraci6n 
entre las ensenanzas y conocimientos adquiridos a traves 
de la formaci6n profesional reglada. la formaci6n pro-
fesional ocupacional y la practica labo~al. . 

EI Real Decreto 797/1995 concibe ademas a la nor
ma de creaci6n del certificado de profesionalidad como 
un acto de Gobierno de la Naci6n .v resultante de su 
potestad reglamentaria, de acuerdocon su alcance y 
validez nacionales, y, respetando el reparto de compe
tencias, permite la adecuaci6n delos contenidos mıni-' 
mos formativos a la realidad socio-productiva de cada 
Ca,munidad Aut6noma competente en formaci6n' pro
fesional ocupacion~1, sin perjuicio, en cualquier c~so, de 
la unidad del sistema por relaci6n a las cualificaciones 
profesionales yde la. competencia estatal en la ema
naci6n de los certificados de profesionalidad. 

EI presente Real Decreto regula el. Certificado de. Pro
fesionalidad correspondiente a la ocupaci6n de vendedor 
tecnico, perteneciente a la familia profesional de Comer
cio y contiene las menciones configuradoras de la refe
rida ocupaci6n, tales como las unidades de competencia 
queconforman su perfil profesional,y los contenidos 
mınimos de formaci6n id6.neos para la adquisici6n de 
lacompetencia profesional de la misma ocupaci6n, junto 
con las especificaciones necesarias para el desarrollo 
de la acci6n formativa; todo ello de aC.uerdo al Real Decre
to 797/1995, varias veces citado. 

En su virtud, en base al artlculo. 1, apartado 2' del, 
Real Decreto 797/1995, de 19 de mayo,previo informe 
de las Comunidades Aut6nomas que han recibipo el tras
pas.o de la gesti6n de la formaci6n profesiorfal ocupa
cional y del Corısejo General de la Formaci6n Profesional, 
a propuesta del Mjni~tro de Trabaj.o y Seguridad Social, 
y previa deliber.aci6n del Consejo de Ministros en ·su 
reuni6n del dıa 7 de diciembre de 1995, 

DI SPO NGO: 

Artıculo 1. Establecimiento. 

Se establece el certificado de profesionalidad corres
pondiente a la ocupaci6n de vendedor tecnico, de' la 
familia profesional de Comercio, que tendra caracterofi
cial y validez en todo el territorio nacional.' , 

ArtlcuJo 2. Especificaciones def certificado de Pro.fesio
nalidad.' 

Los datos generales de la ocupaci6n y de su 'perfil 
profesional figuran ən el anexo 1. . 

Et itinerario formativo, su duraci6n y la relaci6n de 
los modulos que 10 integran; asl como las caracterısticas 
fundamentales de cada uno de los m6dulos figuran en 
el anexo lI,ap'artados 1 y 2. ' 

los requisitos del profesorado y los requisitos de acce
so del alumnado a los m6dulQS<iel itinerario formativo 
figuran e~ el anexo II, apartado 3. ' 

los requisitos basicos de instalaciones, equipos' y 
maquinaria, herramientas y utillaje, figuran en el anexo 
II, apartado 4. . 

Artıculo 3. Acreditaci6n def contrato de aprendizaje. 

Las Car'npeten.cias profesionales adquiridas mediante 
el contrato de aprendizaje se acreditaran por relaci6n 
a una, varias 0 todas las unidades de competencia que 
conforman el perfil profesional de la ocupaci6n, a las 
que se refi~re el presente· Real Decreto, segun el ambito 
de la prestaci6n laboral'pactada que constituya el objeto 
del contrato, de conformidad con los artıculos 3.3 y 4;2 
del Real Decreto 797/199.5, de 19 de mayo. 

Disposici6n ~ransitoria unica., Plazo de adecuaci6n de 
centros. 

Los centros autorizados para dispensar la Formaci6n 
Profesional Ocupacional a traves def Plan NacionaJ de 
Formaci6n e Inserci6n 'Profesional, regulado por el Real 
Decreto 631/1993, de 3 de mayo, deberan adecuar 
la impartici6n' de las especialidades formativas homo
logadas a los requisitos de instalaciones, materiales y 
equipos recogidos en' el anexo ii apartado 4 de este 

-1. Real Decreto, en el plazo de un ano, comunicandolo 
inmediatamente a la Administraci6n competente. . 

Disposici6n final primera: Habilitaci6n normativa. 

Se autoriza al Ministro de Trabajo y Seguridad Social 
para dictar cuantas disposiciones sean precisas para 
desarrollar el presente Real Decreto. . , 

Disposici6n final Segunda. Entrada en vigor. 

EI presente Real Decreto entrara en vigor e'l dıa 
siguiente al de su publicaci6n en el «Boletın Oficial del 
Estado». . 

Dado en Madrid a 7 de dicienıbre de 1-995. 

EI Ministro de Trabajo y Seguridad Social, 
. JOSE ANTONIo' GRINAN MARTINEZ 

AN EXO 1· 

JUAN CARlOS R. 

Referente ocupacional 

Datos de la ocupaci6n: 

1. 1 Denominaci6n: vendedor tecnico. 
1.2 Familia profesional de: COfTIercio; 
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2. Perfil profesional de la ocupaci6n: 

2.1 Competencia General: orientar, asesorar y ven
der al cliente productos que precisan un conocimiento 
tecnico, efectuando el cierre y posterior seguimiento de 
la operaci6n,. asimismo colabora en la politica comercial 
de la empresa. 

1. UC 1 «Orientar, asesorar y vender productos al 
cliente». 

2. . UC2 «Participar activamente ən la Polltica Comer
cial de la Empresa),. 

2.3 Realizaciones profesionales y criterios de eje-, 
cuci6n. 2.2 Unidades de Competencia: 

Unidad de competencia 1: Orientar( asesorar y vender productos al cliente. 

1.1 

1.2 

1.3 

1.4 

1.5 

REAUZACIONES PROFESIONALES 

Desarrollar y mantener actualiza- 1.1.1 
. dos los conocimientos segun los 
productos de ·ia empresa con el 
fin de poder desarrollar de forma 1.1.2 
competitiva la ven!ə. 

1.1.3 

Determiriar el marco propio de 1.2.1 
actuaci6n comercial, ajustando 
el plan de acci6n de la Empresa, 
con el fin de alcanzaı: los obje- 1.2.2 
tivos de venta establecidos. 

11.2.4 
1 

Vender, orientar, asesorar aı! 1.3.1 
cliente identificando y analizan-

ı do sus necesidades, y adecuan-l.3.2 
do las ofertas a ellas mediante 
la aplicaci6n de las tecnicas de I 
venta oportunas en el marco de 1.3.3 
la estrategia predeterminada. 

Cerrar la venta aplicando las tec- 1.4.1 
nicas apropiadas V f6rmulas fija-
das,. dentro de los margenes de 
negociaci6n establecidos por la 1.4.2 
empresa. 

Gestionar el servicio post-venta 
mediante el Oport4no seguimien
to y resoluci6n· deincidencias, 
para garantizar la satisfacci6n 
del cliente en los standares esta
blecidos por la empresa. 

1.4.3 
1.4.4 

1.4.5 
1.4.6 

! 1.5.3 
i 

I
i 1.5.4 
1.5.5 

1 1.5.6 

CRITERIOS DE EJECUCION 

Obteniendo v/o elaborando una documentaci6n tecnica detallada sobre 
los productos comercializados; estableciendo los oportunos contactos, 
y solicitudes de informaci6n. 
Ident,ificando los productos coınpetidores tanto directos como indi
rectos y sus C0fəcterlsticas. 
Actualızando sus conocimientos de forma permanente a traves de revis-

- tas especiəıi.!ədas, catalogos y bibliografia. . 

Identificando y asimilando 105. distintos parametros comerciales de la 
q~;mpresa: imagen, volumen de ventas, tamano, posicionamiento en el 
n·~ercado, competencia, objetivos. 
"iecogiendo y estudiando las caracteristicas de la cartera de clientes· 
potE:nciales y reales (4dentificaci6n, actividad, tamaıio, historial de com
pra, edad, pedidos pendientes) para adaptar .Ias Hneas de actuaci6n 
a los misnıos. 
Elaborando y planificando un argumentario tecnico. de venta con el 
objeto de comercializar mas facilmente el producto; actualizandolo y 
modificandolo segun resulte pertinente. 
Organizando un plan operativo de venta: planificaci6n de visitas; rutas, 
frecuencias. objetivos de venta y ampliaci6n de la cartera de clientes, 
condiciones ofertadas. 

Contactando con al cliente con amabilidad. cortesia. correcci6n V buen 
aspecto personaj. al efecto de favorecer la relaci6n comercial. . -
Identificando y analizando con detalle las necesidades y caracteristicas 
del cliente. ası como su margen presupuestario mediante el dialogo 
v la realizaciôn de preguntas oportunas. 
Informando, orientando v'asesorando de forma, clara, detallada y ordc;r 
nada al. cliente, acerca de los productos que . puedan satisfacer sus 
necesidades (caracterfsticas techicas. utilidades, ventajas e inconve
nientes, precio. condiciones de instalaci6n, alternativas) poniendo de 
relieve las ventajas competitivas de la oferta -de su empresa. 

Fijando las distintas condiciones de la venta: precio, condiciones de 
pago, plazo de entrega v/o instalaci6n, posibles descuentos, condi
ciones de entrega. 
Elaborando el correspondiente documento de acuerdo a la nor·mativa 
vigente y los criterios fijados por la empresa. 
Gestionando la entrega del producto Y/o su reposici6n. . 
Procedienqo a la cumplimentaci6n, sellado y entrega de fas documen
taciones relativas a ia garantia del producto. 
Realizando la gesti6n y seguimiento de cobro. . 
Registrando los nombres, direcciones y demas referencias de interes 
de las ventas efectuadas an su fichero de clientes, .de acuerdo al pro
cedimiento establecido. 

• 
Informando del servicio 'de asistencia tecnica y mantenimiento, des
cribiendo la operativa V caracterısticas del mismo. 
Supervisando y coordinando el proceso de instalaci6n def producto. 
a fin de que todo ello responda Y' seajuste a las caracteristicas recogidas 
en el· contrato de compreventa y la normativa vigente de seguridad 
e higiene.. . _ 
Comprobando el correcto funcionamiento V buen estado del pro 
ducto/instalaci6n. 
Realizando la formaei6n tecnica de los usuarios d.el producto. 
Realizando la intermediaci6n entre el cliente V əl servicio de asistencia 
tecnica post-venta para le envfo de repuestos y personaj de repa.raci6n. 
Recogiendo y canalizando las quejas y litigios que hubieran podido 
producirse en relaci6n ,al producto, su instalaci6n, funciona miento, 
o servicio, realizando en su caso iəs .gestiohes apropiadas. I _. __ .. ___ . ___ . __ . ____ ~.~ ___ -...l--------------
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Unidad de cornpetencia 2: Cofaborar activamente en la polltica comercial de la empresa. 

2.1 

2.2 

REAUZACIONES PROFESIONAlES '=-I, ' 
i 

Participar activamente rnediante ii 2.1.1 
la observaci6n en el anal~is de 
rTiercado para contribuir al mejor i 2.1.2 
,posicionamiento de la empresa.1 

2.1.3 

1
2

.
1

.4 

1
2.1.5 

i 
- I 

Intervenir ac. tivamente en accio-12,2.1 
nes publicitarias con el fin de 
contribuir alincremento de las· 2.2.2 
ventasde la empresə. 

2.2.3 

CRITERIOS DE EJECUCION 

Comunicando a SlJS slJperiores la evoluci6n de las ventas realizadas, 
mediante la elaboraci6n de inforrne. 
'Uetectando a traves de sus contactos y visitas a la clientela, posibles 
causas' de desviaci6n an las ventas, -productos no adaptados y pro
blemas de calidad; transmitiendolos a sus superiores. 
Aportando a la direcci6n comerciai informaciones referidas a: la clien
tela, la competencia, precios, nuevos productos, modificaciones an los 
mismos, acciones promocionales y publicitarias de la competencıa. 
Asistiendo a ferias y salones especiaiizados, al objeto de conocer nove
dades y tendencias en relaci6n a su ambito de actividad. 
Remitiendo a los servicios tecnicos propuestas y sugerencias concer
nientesal Tuncionamiento y posibles mejorəs e introduciren los 
productoR. 

Colaboranuv co!: sus opiniones y experiencia en la definici6n Y/o diseno 
de catalog,,,:;:, znuestrarios y otros elementos de apoyo comercial: 
Realizando sesiones ::ie informaci6n v/o demostraci6n a grupos de 
clientes reales y potenC:1"1Ies.-
Enviando cartas; docunıentos U otros materiales de publicidad directa 
o informaci6n prornorc,_:nal a los c1ientes. -

ANEXO II 

REFERENTE FORMATIVO 

1.- I,TINERARIO FORMATIVO 

ı---~ -----------
~----------------------- _- -==:1 

MODULOS FORMATIVOS 

Organizaci6n de 'ReaUzaci6n' de Participaci6n e[L Comportamien-
la actividad del actividades de IaPolitics Co- tas ligados a la 
vendedor tecnico venta tec;,ica mercial de la Seguridad e 

Empresa Higiene 

I J I 
• VENDEDOR TEC"~ICO 

'-'" 

1.1 Duraci6n: conocimientos practicos. 260 horas; 
conocimientos te6rkos. 140 horas; evaluaciones, 20 
horas; duraciôn total, 420 horas. 

1.2 M6dulos que 10 cornponen: 

1. Organizaci6n de la actividad del ver.ıdedor tec
nico. 

3. 
p/əsa. 

realizaci6n de actividades de venta tecnica. 

Partidpaci6n ən i~a poUtica comercial de. la əm-

·4. Comportamientos ligados a la Seguridad e Hi
giene. 

2. Môdu!os fornıətivos. 

2.1 Organizaci6n de la actividad de! vendedor tec-· 
nico (asociado a la UC 1) 

Qbjetivo general del m6dulo: desarrollar los procesos 
basicos de organizaci6n y gesti6n de su actividad comer
-cial y utilizar eficazmente tecnicas de prospecdon del 
marcado y del cliente. 

Duracion: Ochenta horas. 



OBJETIVOS ESPECIFICOS 

1. 1 Analizar la situaci6n en el mer
cado de lineas de productos y 
evaluar 'la QPortunidad 'y carac
teristicas de nuevos productos. 

1.2 Interpretar la poHtica comercial 
de la empresa y aplicar m,etodos 
de prospecci6n de clientela, a 
traves de busqueda, analisis y uti;. 
lizaci6n de informaciones. 

1.3 Aplicar los procedimientos de 
organizaci6n de la actividad pro
fesional y de gesti6n del tiempo, 
sector geografico y de clientes. 

Contenidos te6rico-practicos: 
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CRITERIOS DE EVAlUACION 

Identificar e interpretar la nornıativa que regula la Icomercializaci6n de 
productos y marcas. 
Identificar, analizar y clasificar Iəs debilidades y fortalezas que se pueden 
observar dada una linea de producto determinado y las circunstancias que 
rodean esa Hnea. 
Identificar tas innovaciones en el mercado relacionadas con el producto 
objeto. 
Eva!uar la oportunidad de lanzamiento de un nuevo producto, siguiendo 
criterios de dimensi6n del mercado y cuantificaci6n de posibles con
sumidores. 
Anatizar los posibles posicionamjentos existentes, con la finalidad de detec-' 
tarhuecos en el mercado.' 
Sintetizar toda la informaci6n derivada del estudio de forma clara, ordenada 
y concisa. 

Identificar los principales componentes del posicionamiento de la ernpresa: 
misi6n, objetivos, metas,imagen cooperativa, plan empresarial, plan comer
cial y'marketing, mix. 
Jdentificar adecuadamente las fuentes documentales relativasal mercado: 
ficheros, gufas empresariales, estudios y estadisticas. 
Reconocer a clientesactuales y potenciales a traves de: ficheros automa
ticos, ficheros manuales. 
Diferenciar a los clientes a contactar y clasificarla por categorıas: esta
reotipos psicol6gicos, estereotipos socioecon6micos, estilos de vida. 

1

_, Formular puntos debiies y fuertes del proceso de prospecci6n a efectos 
de SU correcci6n 0 mejora. 

Id,entificar los elementos necesarios de la documentaci6n profesional: ciier· 
tela, prodııcto, tarifas, catalogo. 
Identificary organizar adecuadamente las tareas en funci6n de: urgencia. 
'importancia. periodicidad. 
Reconocer los elementos neces~rios .para establecer y organizar circuitos 
de ventas en funci6n de: mapa de clientes, rutas e itinerarios de visitas. 
material necesario para preparar el circuito. 
Identificar' soluciones y medidas organizativas para optimizar la actividad, 
distinguiendo entre: metoqo de organizaci6n, procedimiento de actuaci6n, 
materiales y herramientas de gesti6n. . 
~Distinguir las caracterfsticas del ambito de la Clctividad comercial: limites 

1

- de territorio, segmentos del sector, ventas del sectoJ.. 
- Precisar adecuadamente los objetivos ən terminos de: cifra de negocios, 

numero de clientes, satisfacci6n de la clientela. 
Evaluar y analizar la actuaci6n estabteciendo un balance cuantitativo y cuə
litativo de su actividad~ cifra de negocio y- margen de la actividad i ery un 
perıodo determinado; evoluci6n de los mismos en relaci6n a perıodos pre
vios, desviaciones ante resultados y previsiones, satisfacci6n de la clientela. 

Marco juridico de la actividad de los miembros de 
un equipo de ventas. 

La informaci6n previa de la visita: aviso de paso, con
certaci6n de cita, etc. 

La preparaci6n material de la ruta: mapas, anuarios. 
listas de hoteles, gulas. etc. 

Los diferentes tipos de vendedores en el plano jurı~ 
cJieo. . 

Los contratos que ligan los miembros de un equipo 
de ventas a la empresC:t. 

Textos 'de orden pubiico que Tegulan la profesi6n de 
representante. 

Problemas especificos de la profesi6n: calculo de la 
comisi6n, exclusividad, etc. 

Elementos de fiscalidad aplicables a la profesi6n de 
representante. 

Organizaci6n de la actividad. 

Organizaci6n de las rutas de visita: 

Los difereiıtes tipos de itinerarios: lineales, en zig-zag, 
en estrella, etc. ' 

La cadencia de tas visitas. 
La planificaci6n de rutas. 
EI planning de visitas. 

Preparaci6.n de ıa documentaci6n profesional: doctJ~ 
mentaci6n de la clienteJa: fichas de ctientes, documentos 
generales, documentaci6n de productos: documentaci6n 
tecnica, pubticitaria,y dossier de referencias. 

Tarifas~ catalogos. 
Boletines de pedidö. 
Impresos de informe de visita yactividad. 
Documentaci6n general. 
,Listas de teıefonos. direcciones, anuarios, mapas, lis

tas de hoteles, etc. 

EI trabajo sobre el terreno: utilizaci6n del vehfculo: 
vehiculo personaj ode empresa; criterios de elecci6n 
de vehfculo; diferentes tipos de visita: prospecci6n, reco
gida de pedido, asesoramiento, seguimiento, etc~, asis
tenciajparticipaci6nen ferias, salones y otras manifes
taciones comerciales; el stand, su reserva, instalaci6n, 
acondicionamiento, etc. 

Aspectos administrativos del trabajo de laactividad: 
ligados a su actividad: seguimiento de cuotas de mer-
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cado, visualizaci6h de resultados, informes de visita, 
puesta al dıa de ficheros, clasificaci6n y puesta al dia 
de documentaci6n, recogida de pedidos, codificaciones, 
etc.; ligados a su remuneraci6n: cəlculos de comision'es; 
ligados a la utilizaci6n del vehiculo: registro de gastos, 
declaraci6n de accidente, declaraci6n amistosa. 

Productividad del sector: costes de visita, rentabilidad 
del cliente, modos de animaci6n del sector: coste y ren
tabilidad, metodos de acci6n: visitas, telefono, etc. 

Optimizaci6n de la actividad:' control y seguimiento 
, de los pedidos, facturaci6n y cuentas de clientes; control 
y seguimiento de los costes, margenes y precios; anəlisis 
de las vəntas. Gesti6n de la actividad. 

Gesti6n del tiempo: anəlisis del tiempo profesional. 
tecnicas de gestt6n del tiempo, optimizaci6n y planifi
caci6n del tiempo: semanal, mensual, anual. 

2.2 Realizaci6n de actividades de venta tecnica 
(asociado a la UC 1). . 

Objetivo general del m6dulo: utilizar eficazmente tec
nicas de venta orientadas a los procesos de negociaci6n 

Gesti6n del sector: organizaci6n deJ sector, diagn6s
tico del sector, divisi6n del sector, circuitos' de visitas. 

y seguimiento del cliente. ' 
Duraci6n: Ciento sesenta horas. 

OBJETIVOS ESPECJFICOS 

2.1 Aplicar lastecnicas adecuadas 
en la venta de productos. 

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

2 .. 3 Realizar el seguimiento de la 
clientela y garantizar el servicio 
postventa. 

Contenidos te6rico-prəcticos: 

Comportamientos de compra y venta. 

CRITERIOS DE EVALUACION 

Comprobar la adecuaci6n de 105 contactos establecidos con clientes en 
el proceso de relaci6n: cita por telefono, presentaci6n de la empresa y 
del producto, identificaci6n de necesidades basicas del cliente y sus 
motivaciones.' 
Ayudar al cliente en la formulaci6n de' necesidades: respuesta a sus obje- " 
ciones, dialogo con el cliente. 
Determinar elementos favorables y desfavorables para un futuro contado. 
Evaluar el impacto de los contactos establecidos con 105 diferentes clientes 
a traves de: tasas de respuesta, tasas de respuesta positiva. . 
Identificar con -claridad y preparar adecuadamEmte 105 objetivos de una 
visita, teniendo en cuenta lossiguientes elementos: principales preocu
paciones/objeciones del cliente, argumento para las mismas, presentaci6n 
de muestras y materiales de demostraci6n, niveles de stocks, fichas tecnicas, 
dossiers y catalogos. . . 
Determinar actitudes que favorecen el contacto con los clientes potenciales. 
Identificar los elementos a tener en cuenta en la estrategia de comunicaci6n 
con el cliente. . 
Especificar adecuadamente 1'05 pasos a dar en la venta, teniendo en cuenta: 
necesidades del cliente, reformulaci6n de necesidades y motivaciones del 
cliente, anəlisis de los diferentes puntos de la proposici6n, organizaci6n 
y jen;Jrquizaci6n de los ar:gumentos, utilizaci6n de 105 materiales de ayuda, 
respuesta a las objeciones, evaluaci6n del margen de maniobra, propuesta 
de soluciones. formulaci6n de una oferta precisa y de tas condiciones de 
venta, asesoramiento en la toma de decisiones del cliente. 

Explicar las tecnicas basicas de negociaci6n de condiciones y' de cierre 
de la venta en funci6n del tipo de cliente. . 
Identificar la docuiTlentaci6n que (ormales la venta, a partir de unas con
diciones pactadas y de acuerdo con la normativa vigente. 

Enumerar los medios məs habituales que aseguran la fidelidad dela clientela. 
Identificar los servicios anexos que puedenacompariar a la compra: finan
ciaci6n, seguro, instalaci6n, asesoramiento, mantenimiento. 
Evaluar la frecuencia de incidentes y reclamaciones mediante tasas de 
reclamaciones en relaci6n a las ventas efectuadas. 
Identificar criterios de clasificaci6n de reCıamaciones: origen, importancia, 
soluci6n. 
Describir los metodos məs utilizados habitualmente er. el control de calidad 
del se..vicio postventa. 

publico) (compradores, prescriptores, usuarios), motiva
ciones y obstaculos a la compra, comportamientos de 
compra y estereotipos, tecnicas de compra. 

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. 

Nociones de psicologia aplicada a la venta. 

La ~cci6n sobre el otro: persuadir yconvencer; la 
persuasi6n, la influencia voluntaria e involuntaria. 

Estudio de las motivaciones: exposici6n de tas tec
nic~s y conocif)1ientos ~e anəlisis de motiva~iones: ~oti
vacıones y comportamıentos de compra, estılos de vıda. 

EI Comprador: tipologias de clientes (particulares, pro
fesionales del sector privado, profesionales del sector 

Relaci6n comprador-vendedor:tipos de ambientes 
psicol6gicos, la venta, relaci6n interpersonal. 
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Comunicaci6n. 

Elementos de la ,comunicaci6n: objeto, sujetos, con
tenidos, canales,c6digos. 

Proceso de comunicaci6n: emisor, receptor, mensaje, 
~ feed-back. " 

Di'ficultades en la comunicaci6n: de orden tecn'ico; 
afectivo, obstaculos individuales y colectivos. 

Las funciones del mensaje. , 
Los niveles' de comunicaci6n: conteiıido' manifiesto, 

latente, no verbal. 
Actitudes y tecnicas favorecedoras de la comunica-

cion. 
Comunicaei6n comercial y publicitaria. 
Tipos de entrevistas, 0 reuniories. 
Comunicaci6n tecnica. 

Metodolo.gla de conocimiento de los productos. 

Situaci6n del producto en el mercado: sector de acti-
vidad, familia de productos, competencia. , 

Fabricaci6n del producto: caracteristicas tecnicas, 
componentes, proceso, controles de calidad, normas de 
seguridad, etc. 

Distribuci6n del producto y caracteristicas cQmereia
les: la gama,la marca, condiciones de embalaje 9 empa
.quetado, canales de distribuci6n y del transporte, p'recio, 
publicidad y promoci6n, garantia y servicio postventa. 

Imagen del producto. Caracterısticas psicol6gicas. EI 
precio psicol6gico. 

, Image"n de marca. 
Vida del pröducto: durad6n; ciclo de vida; adaptaci6n 

del producto a la demanda. 
Argumentos de venta: selecci6n y adaptaci6n a las 

diferentes categorias de cliente. , i 

Metodologıa de conocimiento de la clientela. : 

Clientela actual: fuentes de informaci6n internas: 
ficheros de clientes, reclamaciones; e'studios cuantita-· 
tivos: analisis de ventas· por zona geogra'fica; estudios· 
cualitativos; motivacio.nes de comprə y obstaculos. uti
lizaci6n del producto. 

Clientela potencial:Juentes de informaci6n externas: 
estadisticas, encuestas.· . ' . 

Metodos de venta. 

Ventas en punto deventa: tienda, almacen, etc. 
Ventas en la localizaci6n del comprador. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

" Ventas a distancia. 
Venta.s por reuniones. 
'Veritas en ferias, exposiciones, 's~lones. 

La venta y la negociaci6n. 

Preparac.i6n de la visita: preparaei6n psicol6gica, pre
paraci6n material: argumentario personalizado y el plah 
de venta; prepar.aci6n metodol6gica. 

Etapas de la venta y' de la negociaci6n comercial: 
toma de contacto, analisis de las necesidades del cliente, 
la argumentaci6n: argumentaci6n estructurada, argu-

'. mentaci6n diferenciada en relaci6n al cliente, a la com
petencia, puntos fuertes y puntos debiles, la: demostra
ei6n (tecriicas de apoyo), el precio (componentes, pre
sentaci6n del precio, aceptaci6npsicol6gica del precio); 
el tratamiento de las objeciones: tipos de objeciones 
(generales, tecnicas); actitud del vendedor frente a las 
objeciones, tecnicas de respuesta frente a las objeciones; 
cierre de la venta: momento de cierre, tipos de ~ierre . 
y tecnicas, toma del pedido. 

Seguimiento de la venta: la garantia: garantia legal, 
garantia conveneional, cumplimentaci6n; la recupera
ci6n de creditos, el servicio postventa: piezas de recam" 
bio, contratos' de mantenimiento, tratamiento de las 
reclamaciones. . ' 

Marco juridico de la venta y normativa comunitaria. 

, Contratos y respons.abilidad contractual el\l materia 
de distribuci6n: Cıausulas: de la venta: propiedad, prueba, 
garantia, etc.; de variaci6n de preeios; incumplimiento 
de contrato: tipos de contratos; procedimientos en casos 
de incumplimiento de çontrato.. 

Disposiciones de protecci6n del comprador, practicas 
prohibidas y reglamentarias. 

Disposiciones rerativas a la competeneia: reglamen-. 
taci6n en materia de precios, acuerdos, practicas dis-
criminatorias. ' 

2.3 , Participaci6n en la politica comercial de la 
empresa (asociado a la UC 2). 

Objetivo general del m6dulo: analizar los diferentes 
elementos de lapolrtica comercial de la empresa para 
ajustar suactuaci9n y contribuir a su adaptaci6n y mejo
ra. 

Duraci6n: Ciento sesenta horas. 

CRITERIOS DE EJECUCION 

- 3. 1 Analizar el entbrno y el mercado 
concerniente a. la empresa, sus 
caracteristicas y las practicas 
comerciales habituales en el. 

Identificar los elementos/ que caracterizan a la competencia:numero 0 enti
dad, metodos de promoci6n y publicidad, politica de producto, poHtica 
de distribuci6n, politica de precio, estrategia comercial, dispersi6n y con-

3.2 Analizar los elementos de la po1i
tica comercial interna de la 
empresa. 

centraci6n del sector. - ' 
IdentifiıCarlos elementos y caracterizan al entorno general de la empresa: 
factoressociales, factores politico-Iegales, factoresecon6mioos. . 
Analizar el funcionamiento estrategico de la emptesa ·en el mercado en 
base a: clientela, objetivo, imagen de la empresa, fortalezas y debilidades. 

Identificar tas caracteristicas esenciales de la empresa en materia de surtiqo 
de productos, gama de los mismos, canales de distribuci6n, metodos de 
venta y politica de precios. 
Identificar los objetivos prioritarios de desarrollo de la empresa. 
Caracterizar la imagen de marca de la empresa. . 
Caracterizar la empresa desde el punto de vista de su estructura jurıdica, 
organizativa y financiera. ' 
Identificar las responsabilidades y el margen de la maniobra otorgado por 
lə empr~sa a los repr~sentantes en relaci6n a diferentes decisiones. 
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OBJETIVOS ESPECIFICOS CRITERIOS DE EJECUCION 

3.3 Conocer los diferentes tipos de 
relaciones existentesentre la 
fuerza ,de ventas y los servi:' 
ciosjdepartamentos de la 
empresa, e intervenir de acuerdo 
a la poHtica comercial en meto
dos de promoci6n y publicidad. 

Identificar los modos y sistemas de comunicaCiôn del personal comercial 
en su departamento y con otros servicios de--la empresa. 
Describir las ocasiones y modalidades de formulaci6n de propuestas e ideas 
'nueva~ , ~. , 
Identificar yanalizar la' estructura, presentaciôn y' desarrollo de demos-
traciones oSesiones informativas. ' 
Identificar impresos v/o documentos de transmisiôn de informaciôn interna 
(bonos de pedido~ informes de visita, documentos administrativos, etc.). 
Proponer modificaciones segLın la experiencia o!:>tenida en la presentaci6n 
de documentos e impresos utilizados en la comunicaci6n externa de la 
empresa con sus clientes. 
Enumerar actuaciones adecuadas para incrementar la eficacia de la comu
nicaci6n con la clientela: promoei6n, publicidad, relaciönes publicas. 

Contenidos te6rjco-practic?s: ,. 
La empresaen su entorno: 

La diversidad de las empresas: criterios de clasifica- . 
eiôn: jurıdicos, econ6micos, etc. ' 

EI entorno de la empresa y sus condieicines: mercados 
de la empresa: mercado comercial, mercado de trabajoi 
merçado financiero, mercado de bienes y sen7icios, opi
niôn publica. 

La empr~sa 'en el tejido econômico: sector, rama de 
actividad, interdependencia empresarial. 

Principios de funcionamiento de'ıa empresa: las dife
rentes actividades de la empresa, la direcci6n de la 
empresa: fijaci6n de objetivos, elecciôn de estrategias, 
evaluaci6n de resultados. 

La actividad comereial de la empresa: aspectos gene
rales de «marketing». 

La imagen de la empresa. 
La estructura de los servicios comereiales: diferentes 

tipos de organizaeiôn; criterios de elecci6n. 
Las etapas de una operaci6n comereial. 
La acci6n comercial y la poHtica comercial: las dife

rentes formas de la aceiôn comercial: acci6n produc
to/precio, acciôn fuerza de venta" acci6n distribuci6n 
y acci6n cotnunicaci6n. 

EI mercado. 

C.lientela y competidores. 
Aspectos cuantitativos y cualitativos del mercado: 

,fuentes de informaci6n internas y externas; tecnicas de 
estu'dio de me'rcado: encuestas, estudios de motivaciôn, 
paneles. 

EI area de venta/influencia: definici6n, potencialeco
n6mico de la zona: poblaciôn actual, potencial de g~stos 
(ingresos medios, niveld ,e vida, etc.);'eyaluaci6n de la 
competeneia: reparto cuantitativo, geografico, orienta
ciones comerciales. 

Concepto de evasi6n. 
, Influencia del estableeimiento. 

La clientela actual y potencial: tipologıas de clientes, , 
'habitos y motivaciones de compra,-comportamientos de 
compra, segmentaci6n. 

La fuerza' de venta en la empresa. 
Definici6n y actividades de la fuerza de venta. 
Situaei6n en la organizaciôn de la empresa: relaciones 

, jerarquicas V funcionales. " 

Constituci6n 'de la fuerza de venta: composiciôn y 
modos de organizaciôn, reclutamiento, formaci6n sobre 
la empresa y los productos. 

Direcd6n de la fuerza -de venta: determinaci6n de 
objetivos cuantitativos y cualitativos, de estandares de 
actividades y cuotas; cuotas, evaluaci6n de los resultados 
y control de la actividad. 

Relaci6n empresajfuerza de venta. 

Fuerza de vanta: informaciones sobre mercados, pro
ductos y competencia, proposiei6n de nuevas ideas; 
empresa: evaluaciôn de potenciales de venta,informa
ei6n sobre poHtica del producto e imagen de marca, 
promoci6n de ventas, asistencia tecnica, ayuda finan-
eiera. ' ' .. 

Posicionamiento. 

EI surtido: composiciôn, caracterizaci6n: amplio, pro
fundo, estructurado. 

La politica de precios: objetivos, modalidades; fijaci6n 
de,l precio de venta: porcentaje sobre el precio de com-

'pra, impuesto sobre ,el valor ariadido, coeficiente mul
tiplicador, "impuestos especıficos sobre ciertos bienes 0 
servicios, calculo del precio de \lenta mediante la apli
caci6n de un coeficiente multiplicador (incluyendo IVA 
y margen), descuentos, niveles de precios, determinaci6n 
del precio teniendo en cuenta la competencia y la acep
taci6n por parte del cliente. 

Formas y t~cnicas de venta: venta de contacto, venta 
impersonal, venta en tienda. venta a distancia, venta en 
autoservicio. 

Servicios ofertados: horario de apertura, servicios, 
complementar:ios, condiciones de entrega, de credito, 
asistencia tecnica. 

Estilo de comunicaci6n e imagen del punto de venta: 
logotipo, ~mbiente, comunicaci6n publicitaria y promo-
cional. ' 

Criterios para la elecci6n del posicionamiento del'pun
to de venta: la cOfT!petencia, la Cıientela, las orientaciones 
comerciales. 

2.4 Comportahıientos ligados a la Seguridad e 
Higiene (asociado al perfilprofesional de la ocupaci6n). 

Objetıvo, general: prever los riesgos en el trabajo y 
determinar aceiones preventivas Y/o de protecci6n a la 
salud, minimizando factores de riesgo y aplicando medi
dassanitarias de primeros auxilios en easo de aceidentes 
o siniestros. 

Duraci6n: Veinte horas. 
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4.1 

4.2 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Aplicar los procedimientos de 
prevenciôn de accidentes y 
siniestros. 

Reconocer y analizar los siste
mas de prevenciôn y seguridad 
ante siniestros con objeto de 
garantizarsu adecuado mante
nimiento y p6tencial utilizaciôn. 

4.4 ldentificar las condiciones higie
nico-sanitarias en las que se 
desarrolla la actividad profesio
nal. 

Conten idos teôrico-practicos: 
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CR1TERIOS DE EJECUCION 

Prevenirla aparıcıon de siniestros verificando la inexistencia de fuentes 
potenciales de los mism05. 
ldentificar los lugares y equipos de trabajo conanomalias, disfunciona
mientosy riesgos para la prötecciôn y seguridad de las personas. 
Comunicar de forma clara y concisa lasanornalias observadas a los res~ 
ponsables y/o superiores jerarquicos. 
Prevenir 108 accidentes obserVando el mantenimiento de las condiciones 
adecuadas de higiene y seg.uridad en elambito de su actividad. 

Clasificar siniestros en. funciôn de: naturaleza, importancia y caracterfsticas. 
Identificar los materiales de prevenciôn ~ actuaciôn ante -siniestros: extin-
tores, sistemasde alarma, mangueras. ' 
Recönocer el emplazamiento de los materiales e instalaciones de preven-
ciôn, comprobando su adecuado emplazamiento. _-
Identificar y analizar I-as anomaHas 0 disfuncionamientos en los sistemas 
de prevenciôn, tomando, en su caso,las oportunas medidas correctoras. 
Informar a los superiores jerarquicos y/o a los servicios tecnicos las ano
malias observadas en los dispositivos de alarma 0 prevenciôn. 
Recibir y comprender las informaciones dadas por los servicios tecnicQs 
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 impo'rtancia del siniestro en base a; tipo, grado y naturaleza 
delmismo. ' 
Identificar ordenada y cronol6gicamente el procedimiento de actuaciôn en 
caso de siniestros.con: evacuaciôn, fuegos, inundaciones. 
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 higienico-sanitar10 en fun
ciôn de la,caracterizaciôn y diferencias tecnicas del establecimiento. 
Identificar los fenômenos de degradaciôiı y definir sistemas de protecciôn. 

_ Analizar y evaluar las condiciones tecnico-ambientales relativas al acon
dicionamiento del aire, luminosidad y condiciones acusticas. 
Comprobar la correcta selecciôn del metodo de conservaci6n y manipu

, lad6n en funciôn del producto. 

Seguridad: riesgos: concepto de riesgo, factores de 

y seguridad; iluminaciôn de los locales:tipos, de luees: 
incandescentes; fluorescentes, ~paratös de iluminaciôn 
y modos de iluminaciôn, mantenimiento de las fuentes 
luminosas y aparatos de iluminaciôn, efectos de la luz 
sobre materiales y productos, acustica. 

riesgo. '" 
Medidas de prevenci6n y protecciôn. 
Siniestros: clases y causas, sistemas de detecciôn y 

alarma, evacuaciones; sistemas de extinciôn de incen
dios: metodos, medios; agentes: agua, espuma, polvo, 
materiales: m·ôviles, fijos. . 

.Primeros auxilios. -

Higiene y calidad de ambiente. 

Hi'giene: concepto de higiene, zonas de riesgo, obje
tivos de higiene y calidad del ambiente. 

Parametrosde infh..iencia en las condiciones higie
nico-sanitarias: personas; instalaciones:concepci6n y 
ordenaciôn, estructuras exteriores, funciones de los Ioca
les; sistemas: electricos, de agua, de ventilaci6n. 

Higiene personal._ " -
Higiene en los transportes y circulaciones: riesgos 

de contaminaciôn de productos y materiales durante el 
transporte, organizaciôn de circuitos de diferentes tipos 
de productos y materiales. -

Fen6menos de degradaciôn: degradaciones ffsicas, 
degradaciones quimicas. 

Medidas de prevenciôn: prevenciôn de la contami
naciôn, prevenciôn de las degradaciones ffsicas. 

Confort y ambientes de trabajo. 
-Factores tecnicos de ambiente: ventilaciôn de los 

locales: principios 'de ventilaciôn, inştalaciones de ven
tilaciôn: climatizaciôn de los locales: temperatura interior 
y confort, tipos de calentamiento, sistemas de regulaciôn 

Metodos de conservaciôn y manipulaci6n de produc
tos: productos a conservar, principalesmetodos y tec
nicas de conservaciôn, riesgos sanitarios deinadecuadas 
conservaciones de productos, principios basicos de 
manipulaci6n'. 

/ Normativa de Seguridad e Higiene. 

3. Requisitos personales. 
3.1 Requisitos del profesorado: • 
a) Nivel academico: titulaciôn universitaria 0, en su 

defecto, capacitaciôn equivalente en la ocupaci6n rela-
cionada con el curso. ' 

b) Experienciaprofesional: tres aıios de experiencia 
en la ocupaciôn. ' . 

c) Nivel pedag6gico: formaciôn metodolôgica 0 
experiencia docente. ' 

3.2 Requisitos de a~ceso del alumno: 
a) Nivel 'academico 0 conocimtentos generales: 

BUP/COU, Bachiller Superior, FP Ii, 0 nivel academico 
-de conocimientos genera1es- similar. 

b) Nivel profesional 0 tecnico: no se requiere expe
riencia profesional. 

c) Condiciones fisicas: ausencia de limitaciones 1Isi
cas queimpidan el desarrollo normal de la actividad 
objeto del curso. 
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4. Requisitos materiales. 
4. 1 Instalaciones. 
a) Aula de claseste6ricas. 
b) Superficie: 2 metros cuadrados por alumno. 

4.2 Equipo yMaquinaria. 
1 Equipo de video completo. 
1 Camara de video. 
1 Magnet6fono con micro. 
1 Pizarra de 2 x 1. 
'1 Proyector de diapositivas. 
1 Papel6grafo electr6nico tripode de rotulaci6n. 
1 Retroproyector de transparencia. -
1 Pantalla de proyecci.6n. 
1 Teıefono. 
1 Fax. 
1 Ibertex. 

4.3 Herramientas. e instrumentos: todos los nece
sarios para el correcto desempeno de la ocupaci6n. 
'4.4 . M~terialeş de consumo: todos .Ios necesarios 

para el correcto d~sempeno de la ocupaci6n. . 

1642 REAL DECRETO 1995/1995, de 7 de diciem
bre, por əl quə se estab/ece el certificado de 
profesionalidad de la ocupaci6n de gerente . 
de peque;;o comercio. 

EI Real Decreto' 797/1995, de 19 de mayo, por el 
que se establecen directrices sobre los. certificados de 
profesionalidad y los co.rrespondientes . contenidos. mini:
mos de formaci6n .prpfesipnal ocupacionat ha instituido 
y delimitado el marco' al que deben' ajustars~ los cer
tificados de profesionalidad por referencia a sUS' carac
terısticas formales y mater.iales, a la"par que ha defini~ 
reglamentariamente su naturaleza eserrcial, su significa
do. su alcance y validez territorial, y. entre otras pre
visiones. las vias de acceso para su obtenci6n. . 

EI establecimiento de ciertas reglas uniformadoras 
encüentra su raz6n de ser en la necesidad degarantizar, ~ 
respecto a todas las ocupaciones susceptiblesde cer
tificaci6n, . los objetivos. que se reclaman de los certi~ 
ficados de profesionalidad. En substancia esos objetivos 
podrian considerarse referidos a la puesta en practica 
de una efectivapolitica' activa de empleo, como ayuda 
a la colocaci6n y a la satisfacci6n de la demanda de 
cualificaciones por tas emp'resas. como apoyo a la pla
nificaci6ny gesti6n de los recursos humarios encual
quier ambitoproductivo, como medio de asegurar un 
nivel de calidad aceptable y uniforme de la formaci6n 
profesional otupacional, coherente ademas con la 'situa
ci6n y requerimientos del mercado laborat. y, para, por' 
ultimo, propiciar las mejores coordinaci6n e integraci6n 
entre las ensenanzas y conocimientos adquiridos a traves 
de la formacian profesional reglada; la formad6n pro
fesional ocupacional y la practica laboral. 
- EI Real Decreto 797/1'995 concibe ademas a la nor
ma de creaci6n del certificado de protesionalidad como 
un acto de Gobierno de la Naci6n y resultante de su 
potestad regJamentaria, de acuerdo con su alcance y 
validez nacionales, y, respetando el reparto de compe
tencias, permite la adecuaci6n de los contenidos mini
mos formativos ala realidad socio-productiva 'de cada 
Comunidad Aut6norncr competente en formaci6n pro- . 
fesional ocupacional, sin perjuicio, en cualquier caso,de 
la unidad del sistema por relaci6n a las cualificaciones 
profesionales y de la competencia estatal en la ema
naci6n de·lo$ certificados de profesionalidad. 

EI presenteReal Decreto regula et certificado de pro-. 
fesionalidad correspondiente a la ocupaci6n de gerente. 
de pequeno comercio, perteneciente a la familia pro-

fesional de Cometcio y contiene las menciones confi
guradoras de la referida ocupaci6n; tales como las uni
dades de competencia que conforman su perfi1 profe
sional, ylos. contenidos minimos de formaci6n id6neos 
para la adquisici6n de la competencia profesional de 
la misma ocupaci6n, junto con las especificaciones nece": 
sarias para el desarrollo de la acoi6n formativa; todo 
ello de acuerdo al Real Decretə 797/1995. varias veces 
citado. . 

En su virtud, en base al· articulo 1, apartado 2, del 
Real Decreto 797/1995, de 19 de mayo, previo informe 
de las Comunidades Aut6nomas que hanrecibido el tras
paso de la· gesti6n de la formaci6n profesional ocupa
cional y del Consejo General de la Formaci6n Profesional, 
a propuesta del Ministro de Trabajo y Seguridad Social, 
y previa. deliberaci6n del Consejo de Ministros en su 
reuni6n del dia'7 de diciembre de 1995, 

DtSPONGO: 

Articulo 1. Establecimiento. 

Seestablece et certificado de profesionalidad corres
pondiente a la ocupaci6n de gerente de pequeno comer
eio, de la familia profesjon~1 de Comercio, que lendra 
caracter oficial y validez en todo el territorio nacional. 

. Articulo 2. Especificaciones del certificado de protesio
nalidad. 

1. Los datos generales de la ocupaci6n y de su perfil 
profesional'figuran en el anexo 1. . 

~. EI itinerario formativo, su duraci6n y la relaci6n 
de -'os m6dulos que 10 integran, ası como las ca~acte
risticas fundamentales de cada uno de los m6dulos figu
ran en' el anexo II, apartados 1 y 2. 

3. Los requisitos del profesorado y los requisitos 
de acceso del alumnado a los m6dulos del itinerario 
formativofiguran en el anexo II, apartado 3. 

4. Los requisitos basicos de instalaciones, equipos 
y maquinaria, herramientas y utillaje, figuran en el 
anexo II, apartado 4. 

Articulo 3: Acreditaci6n del contrato de apren,dizaje .. 

Las competencias profesionales adquiridas. mediante 
el contrato de aprendizaje se acreditaran por relaci6n 

, a una, variaş -0 todas las unidades de competencia que 
conforman el perfil profesional de la ocupaci6n, a las 
que şe refiere el presente Real Decreto, segun et ambito 
de la prestaci6n laboral pactada que cOnStituya el objeto 
del contrato, de conformidad con los articulos 3.3 y 4.2 
del Real Decreto 797/1995, de, 19 de mayo. 

Disposici6n transitoria unica. Plazo de adecuaci6n de 
centros. 

. Los centros autorizados para dispensar la Formaci6n 
Prof~sional Ooupacionala traves del Plan Nacional de 
Formaci6n e Inserci6n Profesional, regulado por el Real 
Decreto 631/1993, de. 3 de mayo, deberan adecuar 
la impartici6ndelas especialidades formativas homo
logadas a los requisitos de instalaciones, materiales y 
equipos recogidos ən el ane'xo II, apartado 4, de este 
Real Decreto, en el . plazode un ano, comunicandolo 

. inmediatamente a la Administraci6n competente. 

Disposici6n final primera~ Facultad de desarrollo. 

Se autoriza al Ministro de Trabajo y Seguridad Social 
par~ dictar cuantas disposiciones sean precisas para 
desarrollar el presente Raal Decreto. 


