DECRETO FORAL ,de de , del Gobierno de Navarra, por el que se establecen la
estructura y el curriculo del titulo de Técnico en Comercializacion de Productos
Alimentarios, en el &mbito de la Comunidad Foral de Navarra.

EXPOSICION DE MOTIVOS
1

La Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion
Profesional, ha permitido avanzar en la definicion de un Catalogo Nacional de
Cualificaciones que ha delineado, para cada sector o Familia Profesional, un conjunto de
cualificaciones, organizadas en tres niveles, que constituyen el nucleo del curriculo de los
correspondientes titulos de Formacion Profesional.

La Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion, regula la organizacion y los
principios generales de estructura y ordenacion de las ensefianzas profesionales dentro del
sistema educativo, articulando el conjunto de las etapas, niveles y tipos de ensefianzas en un
modelo coherente en el que los ciclos formativos cumplen importantes funciones ligadas al
desarrollo de capacidades profesionales, personales y sociales, situadas, esencialmente, en los
ambitos de la cualificacion profesional, la insercion laboral y la participacion en la vida
adulta.

La Ley 2/2011, de 4 de marzo, de Economia Sostenible, establece como objetivo de la

misma en relacion con la formacidn profesional el facilitar la adecuacion constante de la
oferta formativa a las competencias profesionales demandadas por el sistema productivo y la
sociedad, mediante un sistema de &gil actualizacion y adaptacion de los titulos de formacion
profesional. Asi mismo, sefiala la necesidad de que la administracién educativa adopte
iniciativas para adecuar la oferta de formacion profesional a las necesidades de la sociedad y
de la economia en el &mbito territorial correspondiente.
La Ley Organica 8/2013, de 9 de diciembre, para la mejora de la calidad educativa, actualiza
diversos aspectos de la Ley Orgéanica 2/2006, de Educacién, en aspectos concernientes a la
formacion profesional, tales como sus finalidades y objetivos, introduce la Formacion
Profesional Béasica y la formacion profesional dual, y modifica sustancialmente las
condiciones de acceso y admision a los ciclos de formacion profesional, entre otras
cuestiones relevantes.

Mediante este decreto foral se establecen la estructura y el curriculo del ciclo
formativo de grado medio que permite la obtencién del titulo de Técnico en
Comercializacion de Productos Alimentarios. Este curriculo desarrolla el Real Decreto
189/2018 de 6 de abril, por el que se establece el titulo de Técnico en Comercializacion de
Productos Alimentarios y se fijan sus ensefianzas minimas, en aplicacion del articulo 8 del
Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion general de la
formacion profesional del sistema educativo, y en ejercicio de las competencias que en esta
materia tiene la Comunidad Foral de Navarra, reconocidas en el articulo 47 de la Ley
Organica 13/1982, de 10 de agosto, de Reintegracion y Amejoramiento del Régimen Foral de
Navarra.

Por otro lado, el Decreto Foral 54/2008, de 26 de mayo, por el que se regula la
ordenacion y desarrollo de la formacion profesional en el sistema educativo en el ambito de



la Comunidad Foral de Navarra, ha definido un modelo para el desarrollo del curriculo de los
titulos de formacién profesional, modelo que introduce nuevos aspectos estratégicos y
normativos que favorecen una mejor adaptacion a la empresa, una mayor flexibilidad
organizativa de las ensefianzas, un aumento de la autonomia curricular de los centros y una
més amplia formacidn al alumnado.

Por ello, la adaptacion y desarrollo del curriculo del titulo de Técnico en
Comercializacion de Productos Alimentarios a la Comunidad Foral de Navarra responde a las
directrices de disefio que han sido aprobadas por el citado Decreto Foral 54/2008, de 26 de
mayo.
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En esta regulacion se contemplan los siguientes elementos que configuran el curriculo
de este titulo: referente profesional, curriculo, organizacion y secuenciacion de ensefianzas,
accesos y condiciones de implantacion.

El referente profesional de este titulo, planteado en el articulo 3 y desarrollado en el
Anexo 1 de esta norma, consta de dos aspectos basicos: el perfil profesional del titulado y el
entorno del sistema productivo en el que este va a desarrollar su actividad laboral. Dentro del
perfil profesional se define cual es su competencia general y se relacionan las cualificaciones
profesionales que se han tomado como referencia. Estas cualificaciones profesionales,
Actividades de gestion del pequefio comercio, regulada por el Real Decreto 889/2011, de 24
de junio, asi como las cualificaciones incompletas, Actividades de venta, regulada mediante
el Real Decreto 295/2004, de 20 de febrero, Organizacién y gestion de almacenes, regulada
mediante el Real Decreto 109/2008, de 1 de febrero, Cocina, regulada mediante el Real
Decreto 295/2004, de 20 de febrero, configuran un espacio de actuacion profesional definido
por el conjunto de las competencias en las que se desglosa, que tiene, junto con los médulos
profesionales soporte que se han afadido, la amplitud suficiente y la especializacién
necesaria para garantizar la empleabilidad de este técnico.

En lo concerniente al sistema productivo se establecen algunas indicaciones, con
elementos diferenciales para Navarra, sobre el contexto laboral y profesional en el que esta
persona titulada va a desempefiar su trabajo. Este contexto se concibe en un sistema con, al
menos, dos dimensiones complementarias. La primera de ellas de carécter geogréfico, en la
que su actividad profesional esta conectada con otras zonas, nacionales e internacionales, de
influencia reciproca. La segunda es de tipo temporal e incorpora una vision prospectiva que
orienta sobre la evolucion de la profesion en el futuro.
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El articulo 4, con el Anexo 2 que esta asociado al mismo, trata el elemento curricular
de la titulacion que se regula en Navarra y se divide en dos partes. Por un lado se encuentran
los objetivos de este titulo y por otro el desarrollo y duracion de los diferentes modulos
profesionales que constituyen el nicleo del aprendizaje de la profesion. El curriculo de todos
los modulos profesionales dispone de un apartado con orientaciones didacticas que
conciernen al enfoque, la coordinacion y secuenciacion de modulos y a la tipologia y
definicion de unidades de trabajo y actividades de ensefianza — aprendizaje.
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En el ambito de esta norma se regula una secuenciacion de referencia de los modulos
en los dos cursos del ciclo y la division de cada modulo profesional en unidades formativas.
Esta division permite abordar otras ofertas de formacion profesional dirigidas al
perfeccionamiento de trabajadores y trabajadoras o al disefio de itinerarios en los que se
integre el procedimiento de evaluacion y reconocimiento de la competencia con la propia
oferta formativa. El articulo 5, junto con el Anexo 3, desarrollan este elemento.
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Respecto a los accesos y convalidaciones, el articulo 6 regula los accesos a este ciclo
formativo desde la Educacion Secundaria Obligatoria, el articulo 7 define el acceso a otros
estudios una vez finalizado el ciclo formativo del titulo de Técnico en Comercializacion de
Productos Alimentarios, el articulo 8 define el marco de regulacion de convalidaciones y
exenciones, Yy el articulo 9, desarrollado en el Anexo 5, establece la correspondencia de los
maodulos profesionales con las unidades de competencia de las cualificaciones implicadas en
este titulo para su acreditacion, convalidacién o exencion.
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Finalmente, el ultimo elemento que regula este decreto foral es el descrito en los
articulos 10 y 11, con sus respectivos Anexos 6 y 7, que tratan sobre las condiciones de
implantacion de este ciclo formativo. Estas condiciones hacen referencia al perfil del
profesorado y a las caracteristicas de los espacios que son necesarios.

En su virtud, a propuesta del Consejero de Educacion y de conformidad con la
decision adoptada por el Gobierno de Navarra en sesion celebrada el dia  de de
202...

DECRETO:

Articulo 1. Objeto

El presente decreto foral tiene por objeto el establecimiento de la estructura y el
curriculo oficial del titulo de Técnico en Comercializacién de Productos Alimentarios,
correspondiente a las Familias Profesionales de Comercio y Marketing y Hosteleria y
Turismo en el ambito de la Comunidad Foral de Navarra.

Articulo 2. Identificacion

El titulo de Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios queda
identificado por los siguientes elementos:

a) Denominacion: Comercializacion de Productos Alimentarios.

b) Nivel: 2 — Formacién Profesional de Grado Medio.

c) Duracion: 2000 horas.

d) Familia Profesional: Comercio y Marketing y Hosteleria y Turismo

e) Referente europeo: CINE — 3 (Clasificacion Internacional Normalizada de la

Educacién).

Articulo 3. Referente profesional y ejercicio profesional



El perfil profesional del titulo, la competencia general, las cualificaciones y unidades
de competencia, las competencias profesionales, personales y sociales, asi como la referencia
al sistema productivo, su contextualizacion en Navarra y su prospectiva, se detallan en el
Anexo 1 del presente decreto foral, de conformidad con lo establecido en el articulo 21 del
Decreto Foral 54/2008, de 26 de mayo, por el que se regula la ordenacion y desarrollo de la
formacion profesional en el sistema educativo en el &mbito de la Comunidad Foral de
Navarra.

Articulo 4. Curriculo

1. Los objetivos generales del ciclo formativo de Comercializacion de Productos
Alimentarios y los médulos profesionales que lo componen quedan recogidos en el Anexo 2
del presente decreto foral.

2. Los centros educativos de formacion profesional en los que se imparta este ciclo
formativo elaboraran una programacion didactica para cada uno de los distintos modulos
profesionales que constituyen las ensefianzas del mismo. Dicha programacion seré objeto de
concrecion a través de las correspondientes unidades de trabajo que la desarrollen.

3. Las programaciones didacticas podran incluir adaptaciones curriculares de acceso
al curriculo con el fin de que el alumnado con necesidades educativas especiales derivadas de
discapacidad pueda alcanzar las competencias y los objetivos establecidos con caracter
general para todo el alumnado.

Articulo 5. Mddulos profesionales y unidades formativas

1. Los mobdulos profesionales que componen este ciclo formativo quedan
desarrollados en el Anexo 2 B) del presente decreto foral, de conformidad con lo previsto en
el articulo 10 del Real Decreto 189/2018 de 6 de abril, por el que se establece el titulo de
Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios y se fijan sus ensefianzas minimas.

2. Dichos médulos profesionales se organizaran en dos cursos académicos, segun la
temporalizacion establecida en el Anexo 2 B) del presente decreto foral. De acuerdo con la
regulacion contenida en el articulo 16.2 del Decreto Foral 54/2008, de 26 de mayo, dicha
temporalizacion tendrd un valor de referencia para todos los centros que impartan este ciclo
formativo y cualquier modificacion de la misma deberd ser autorizada por el Departamento
de Educacion.

3. Con el fin de promover la formacién a lo largo de la vida, la imparticién de los
modulos profesionales se podra organizar en las unidades formativas establecidas en el
Anexo 3 de este decreto foral. Los contenidos de las unidades formativas en que se divide
cada modulo profesional deberan incluir todos los contenidos de dicho moédulo.

4. La certificacion de cada unidad formativa tendra validez Unicamente en el &mbito
de la Comunidad Foral de Navarra. La superacion de todas las unidades formativas
pertenecientes a un mismo modulo dara derecho a la certificacion del médulo profesional
correspondiente, con validez en todo el territorio nacional, en tanto se cumplan los requisitos
académicos de acceso al ciclo formativo.

Articulo 6. Accesos al ciclo formativo.

El acceso al ciclo formativo objeto de regulacion en el presente decreto foral requerira
el cumplimiento de las condiciones establecidas por la Ley Organica 8/2013, de 9 de
diciembre, para la mejora de la calidad educativa.

Articulo 7. Accesos desde el ciclo a otros estudios



1. El titulo de Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios permite el
acceso directo a cualquier otro ciclo formativo de grado medio, en las condiciones de
admision que se establezcan.

2. El titulo de Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios permite el
acceso a los ciclos formativos de grado superior, en las condiciones que se establezcan en la
normativa bésica.

3. El titulo de Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios permite el
acceso a cualquiera de las modalidades de Bachillerato asi como a las convalidaciones de las
materias del Bachillerato que determine el Gobierno, de acuerdo con lo dispuesto en el
articulo 34.2 del Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la
ordenacién general de la formacién profesional del sistema educativo.

Articulo 8. Convalidaciones y exenciones

1. Las convalidaciones entre modulos profesionales de titulos de formacion
profesional establecidos al amparo de la Ley Organica 1/1990, de 3 de octubre, de
Ordenacion General del Sistema Educativo, y los mddulos profesionales del titulo cuya
estructura y desarrollo del curriculo se establece en este decreto foral son las que se indican
en el Anexo 4.

2. Respecto a las convalidaciones y exenciones de los modulos profesionales con
otros mddulos profesionales, asi como con unidades de competencia y materias de
Bachillerato se estara a lo establecido en el articulo 14 del Real Decreto 189/2018 de 6 de
abril, y a lo preceptuado en el articulo 38 del Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio.

Articulo 9. Correspondencia de modulos profesionales con las unidades de
competencia

1. La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas de acuerdo a lo
establecido en el articulo 8 de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones
y de la Formacion Profesional, con los modulos profesionales que forman las ensefianzas del
titulo de Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios para su convalidacion o
exencion queda determinada en el Anexo 5 A) de este decreto foral.

2. Asi mismo, la correspondencia entre los modulos profesionales que forman las
ensefianzas del mismo titulo con las unidades de competencia para su acreditacion queda
determinada en el Anexo 5 B) de este decreto foral.

Articulo 10. Profesorado

1. La atribucion docente de los moédulos profesionales que constituyen las ensefianzas
de este ciclo formativo corresponde al profesorado de los cuerpos de Catedraticos de
Ensefianza Secundaria, de Profesores de Ensefianza Secundaria y de Profesores Técnicos de
Formacion Profesional, segin proceda, de las especialidades establecidas en el Anexo 6 A)
de este decreto foral.

2. Las titulaciones requeridas al profesorado de los cuerpos docentes, con caracter
general, son las establecidas en el articulo 13 del Real Decreto 276/2007, de 23 de febrero,
por el que se aprueba el Reglamento de ingreso, accesos Yy adquisicion de nuevas
especialidades en los cuerpos docentes a que se refiere la Ley Organica 2/2006, de 3 de
mayo, y se regula el régimen transitorio de ingreso a que se refiere la disposicion transitoria
decimoséptima de la citada ley organica. Las titulaciones equivalentes, a efectos de docencia,
a las anteriores, para las distintas especialidades del profesorado, son las recogidas en el
Anexo 6 B) del presente decreto foral.

3. Las titulaciones requeridas al profesorado de los centros de titularidad privada o de
titularidad publica de otras Administraciones distintas de las educativas para la imparticion



de los modulos profesionales que formen el titulo, se concretan en el Anexo 6 C) del presente
decreto foral.

Articulo 11. Espacios y equipamientos

1. Los espacios necesarios para el desarrollo de las ensefianzas de este ciclo formativo
son los establecidos en el Anexo 7 de este decreto foral.

2. Los espacios dispondran de la superficie necesaria y suficiente para desarrollar las
actividades de ensefianza que se deriven de los resultados de aprendizaje de cada uno de los
modulos profesionales que se imparten en cada uno de los espacios. Ademas, deberdn
cumplir las siguientes condiciones:

a) La superficie se establecera en funcion del nimero de personas que ocupen el

espacio formativo y debera permitir el desarrollo de las actividades de ensefianza
— aprendizaje con la ergonomia y la movilidad requeridas dentro del mismao.

b) Deberan cubrir la necesidad espacial de mobiliario, equipamiento e instrumentos
auxiliares de trabajo.

c) Deberan respetar los espacios o superficies de seguridad que exijan las maquinas
y equipos en funcionamiento.

d) Respetaran la normativa sobre prevencion de riesgos laborales, la normativa sobre
seguridad y salud en el puesto de trabajo, la normativa sobre igualdad de
oportunidades, disefio para todos y todas, y accesibilidad universal, y cuantas
otras normas sean de aplicacion.

3. Los espacios formativos establecidos podran ser ocupados por diferentes grupos de

alumnos y alumnas que cursen el mismo u otros ciclos formativos, o etapas educativas.

4. Los diversos espacios formativos identificados no deben diferenciarse
necesariamente mediante cerramientos.

5. Los equipamientos que se incluyen en cada espacio han de ser los necesarios y
suficientes para garantizar la adquisicion de los resultados de aprendizaje y la calidad de la
ensefianza a los alumnos y alumnas. Ademas, deberan cumplir las siguientes condiciones:

a) El equipamiento (equipos, maquinas, etc.) dispondra de la instalacion necesaria

para su correcto funcionamiento, cumplird con las normas de seguridad y
prevencion de riesgos y con cuantas otras sean de aplicacion.

b) La cantidad y caracteristicas del equipamiento debera estar en funcién del numero
de alumnado y permitir la adquisicion de los resultados de aprendizaje, teniendo
en cuenta los criterios de evaluacion y los contenidos que se incluyen en cada uno
de los modulos profesionales que se impartan en los referidos espacios.

6. EI Departamento de Educacion velara para que los espacios y el equipamiento sean

los adecuados en cantidad y caracteristicas para el desarrollo de los procesos de ensefianza y
aprendizaje que se derivan de los resultados de aprendizaje de los modulos correspondientes,
y para que se ajusten a las demandas que plantee la evolucion de las ensefianzas,
garantizando asi la calidad de las mismas.

DISPOSICIONES ADICIONALES

Primera. Otras capacitaciones profesionales.

El modulo profesional de Formacion y orientacion laboral capacita para llevar a cabo
responsabilidades profesionales equivalentes a las que precisan las actividades de nivel
basico en prevencion de riesgos laborales, establecidas en el Real Decreto 39/1997, de 17 de
enero, por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de Prevencion, siempre que
tenga, al menos, 45 horas lectivas, conforme a lo previsto en el apartado 1 de la disposicion
adicional tercera del Real Decreto 189/2018 de 6 de abril.



Segunda. Neutralidad de género.

La terminologia contenida en el presente decreto foral en la que se hace
ocasionalmente uso del genérico masculino, se entendera realizada sin intencion de exclusion
ninguna sino en aras de economia de lenguaje y simplificacion de textos, al objeto de dotar
de neutralidad de género a la redaccion del texto en su conjunto.

DISPOSICION DEROGATORIA UNICA

Derogacion normativa.
Quedan derogadas todas y cuantas disposiciones de igual o inferior rango se opongan
a lo dispuesto en este decreto foral.

DISPOSICIONES FINALES

Primera. Implantacion.

El Departamento de Educacion de la Comunidad Foral de Navarra podra implantar el
primer curso del titulo objeto de regulacion en el presente decreto foral a partir del curso
escolar 2021-2022.

Segunda. Entrada en vigor.
El presente decreto foral entrard en vigor el dia siguiente al de su publicacion en el
Boletin Oficial de Navarra.



ANEXO 1
REFERENTE PROFESIONAL

A) PERFIL PROFESIONAL

a) Perfil profesional

El perfil profesional del titulo de Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios
queda determinado por su competencia general, sus competencias profesionales, personales y
sociales, y por la relacion de cualificaciones y, en su caso, unidades de competencia del
Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas en el titulo.

b) Competencia general

La competencia general de este titulo consiste en desarrollar actividades comerciales en
establecimientos alimentarios fisicos y online, relacionadas con la planificacion comercial, la
gestion de la logistica de almacenaje, distribucién y reposicion de productos alimentarios, la
supervision de las secciones de venta de alimentos perecederos y no perecederos, y de
atencion comercial a clientes y proveedores; siguiendo criterios de calidad y actuando segln
la normativa de prevencidon de riesgos, seguridad alimentaria y proteccién del consumidor.

c) Cualificaciones y unidades de competencia
Las cualificaciones y unidades de competencia incluidas en el titulo de Técnico en
Comercializacion de Productos Alimentarios son las siguientes:

Cualificacién profesional completa:

COM®631_2 Actividades de gestion del pequefio comercio, que comprende las siguientes
unidades de competencia:
- UC0239 2: Realizar la venta de productos y/o servicios a traves de los diferentes
canales de comercializacion.
- UC1792_2: Gestionar la prevencion de riesgos laborales en pequefios negocios.
- UC2105_2: Organizar y animar el punto de venta de un pequefio comercio.
- UC2104_2: Impulsar y negociar un pequefio comercio de calidad.
- UC2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio
comercio.

Cualificaciones profesionales incompletas:

COMO085_2 Actividades de venta.
- UCO0241_2: Ejecutar las acciones del servicio de atencion al cliente, consumidor y
usuario.

COM318_3 Organizacidén y gestion de almacenes.
- UC1015_2: Gestionar y coordinar las operaciones de almaceén.

HOT093 2 Cocina.
- UC0260_2: Preelaborar y conservar toda clase de alimentos.



d) Competencias profesionales, personales y sociales

1) Realizar analisis de viabilidad técnica, econdémica y financiera para constituir y
poner en marcha un pequefio establecimiento comercial alimentario.

2) Supervisar acciones administrativas, comerciales y fiscales, y planificar la
tesoreria conforme a la normativa vigente para gestionar un pequefio
establecimiento fisico y online de productos alimentarios.

3) Establecer protocolos y aplicar objetivos estratégicos fijados en el plan de negocio
para determinar la linea de actuaciébn comercial del pequefio comercio
alimentario.

4) Establecer estrategias de planes de marketing en el comercio alimentario para
potenciar las ventas y fidelizar a los clientes.

5) Supervisar el montaje y exposicion de elementos atractivos y publicitarios, y de
alimentos perecederos y no perecederos, en los puntos de venta, para incentivar
las compras.

6) Gestionar la logistica de comercios alimentarios fisicos y online, para garantizar
la coordinacién de los proveedores y el suministro de alimentos, nivel de
existencias y distribucion.

7) Supervisar la manipulacién y conservacion de los productos alimentarios segun
sus caracteristicas para garantizar las condiciones higiénico-sanitarias y de
prevencion de riesgos laborales, y de seguridad alimentaria.

8) Supervisar la obtencién de porciones de productos alimentarios frescos, y la
elaboracion de derivados de carnes y pescados, en funcién de la pieza, destino
culinario y demanda del cliente, siguiendo las condiciones requeridas de calidad y
seguridad alimentaria.

9) Supervisar la atencion comercial y la venta de productos alimentarios de forma
fisica u online, adaptadas a las caracteristicas de cada producto y necesidades del
cliente, aplicando la normativa de proteccion del consumidor.

10) Coordinar y gestionar un comercio alimentario online, para conseguir los
objetivos previstos en los planes de marketing digital.

11) Gestionar informéaticamente la documentacion asociada a la actividad de un
pequefio comercio alimentario, fisico y online, para dar la respuesta a las
necesidades y demandas del cliente y a los objetivos de la empresa.

12) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o consumidores,
realizando el seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio
prestado.

13) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnoldgicos
y organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos,
utilizando los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacion y la comunicacion.

14) Actuar con responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia,
organizando y desarrollando el trabajo asignado, cooperando o trabajando en
equipo con otros profesionales en el entorno de trabajo.

15) Resolver de forma responsable las incidencias relativas a su actividad,
identificando las causas que las provocan, dentro del &mbito de su competencia y
autonomia.

16) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y competencia de las distintas
personas que intervienen en el ambito de su trabajo.



17) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion
ambiental durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el
entorno laboral y ambiental.

18) Aplicar procedimientos de calidad, de accesibilidad universal y de «disefio para
todas las personas» en las actividades profesionales incluidas en los procesos de
produccidn o prestacion de servicios.

19) Realizar la gestion basica para la creacion y funcionamiento de una pequefia
empresa y tener iniciativa en su actividad profesional.

20) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad
profesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando
activamente en la vida econdmica, social y cultural.
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B) SISTEMA PRODUCTIVO

a) Entorno profesional y laboral
Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en el ambito del comercio de
productos alimentarios, fisico u online, en cualquier empresa u organizacion, en tiendas de
alimentacion al por menor o en los departamentos correspondientes de grandes superficies;
bien sea por cuenta propia o ajena.

Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:
— Responsable/encargado de establecimiento alimentario.
— Responsable/encargado de seccion/sala/departamento de tienda de alimentacion.
— Gestor/a de pequefio comercio alimentario.
— Responsable/encargado de comercios alimentarios online.
— Asesor/a comercial de productos alimentarios.
— Vendedor/a de productos alimentarios.

b) Contexto territorial de Navarra

La industria agroalimentaria en Navarra, tiene una larga tradicion local y representa uno de
los principales sectores industriales en la Comunidad. Estad formado fundamentalmente por
pequefias y medianas empresas, que estdn en un proceso continuo de innovacion,
modelizacién y capacidad exportadora.

Destacan en la produccion agricola y ganadera, productos con Denominaciones de Origen
como el queso, los esparragos, pimientos del piquillo, vino, ternera, etc.
Ademas, hay que tener en cuenta, que la industria agroalimentaria arrastra otros sectores
econdmicos de importancia en Navarra:
— Sector agrario y ganadero, proveedores de la materia prima.
— Sector distribucion, empresas y agentes comerciales que acercan los productos
elaborados al consumidor.

La importancia en la seguridad alimentaria, condicionada por las exigencias de legislacién de
la Unién Europea, obliga a las empresas alimentarias a implantar requisitos de seguridad
alimentaria y mecanismos de trazabilidad, asi como en la aplicacion de la normativa de
proteccion ambiental y en las de cada sector especifico (productos carnicos, vegetales, de la
pesca y acuicultura y productos lacteos).

Se observan ciertos aspectos que marcan la evolucion de la industria alimentaria:

— Los cambios en los habitos de consumo, las nuevas tendencias en el estilo de vida
y las costumbres laborales de las familias, han propiciado cambios en la demanda
de productos relacionados con la alimentacién, lo que deriva en un aumento del
consumo de alimentos de cuarta y quinta gama.

— Las tendencias en alimentacion indican que la sostenibilidad es un factor clave. El
consumo de productos de proximidad destaca los beneficios de realizarlo con
productos de temporada.

— Al consumir productos de Navarra se mantiene nuestro entorno, se reduce la huella
ecologica y se contribuye al desarrollo de nuestra Comunidad.
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En consecuencia, el perfil profesional del titulo dentro del sector del comercio de productos
alimentarios, va encaminado hacia una mayor especializacion; existe, por ello, una fuerte
demanda de profesionales cualificados en este sector que exige una serie de competencias
técnicas, personales y sociales, estas Ultimas, relacionadas con el trabajo en equipo, la
autonomia e iniciativa en la toma de decisiones y en el desarrollo de tareas y la atencion al
publico.

c) Prospectiva

El perfil profesional de este titulo, dentro del sector terciario, evoluciona hacia un profesional
polivalente capacitado para ejercer su actividad, de forma presencial y online, en el sector del
comercio alimentario, en pequefios negocios y en superficies comerciales, en la gestion
comercial y en la supervision de las ventas y en el asesoramiento especializado sobre
productos alimentarios cada vez mas variados, y a través de diferentes canales de
comercializacion.

El tejido empresarial del sector comercial alimentario se concentra fundamentalmente en
microempresas que representan mas del 95% del total de entidades en Espafia y contratan al
83% del personal de este sector. Actualmente las grandes cadenas de alimentacion estan
adaptando su estructura a la de las microempresas en la seccion de frescos, introduciendo en
sus superficies puestos alimentarios como si de un pequefio comercio se tratase. La gran
influencia de las microempresas en este sector favorece el emprendimiento, la autonomia, la
iniciativa relacionada con la toma de decisiones y la responsabilidad laboral. Existe un alto
nivel de contratacion temporal y un elevado porcentaje de trabajadores autonomos. Las
perspectivas de evolucion del sector apuntan hacia un mantenimiento de esta situacion.

El mercado alimentario tiende actualmente a satisfacer la demanda de clientes con habitos de
consumo muy diversos que buscan productos cada vez mas variados y elaborados. Por lo
que, a los productos tradicionales, se suman los de cuarta y quinta gama, y las tiendas
especializadas o gourmet, que irrumpen con fuerza en el mercado ofertando productos
ecologicos, probioticos, y especificos para clientes con enfermedades, alergias alimentarias e
intolerancias (celiacos, intolerancia al huevo, a la lactosa, entre otras). Asimismo, han
cambiado los habitos de consumo del cliente actual siendo mas exigente en criterios de
calidad, higiene y manipulacién de los alimentos. Esta situacion, que se prevé ira en
aumento, requiere vendedores con saberes mas especializados y con mayor control y
conocimiento del producto alimentario.

Se constata un gran incremento de las compras por internet y un significativo aumento de los
productos ofertados que son cada vez mas variados. Crece significativamente el nimero de
empresas que utilizan este medio para comprar y vender. ElI problema que inicialmente
suponia para el cliente no tener acceso a la comprobacion visual de los productos frescos esta
siendo subsanado, cada vez con mayor éxito, por las garantias de calidad y seguridad que
ofrece este tipo de comercio, y el rapido y continuo asesoramiento online, que facilita al
cliente una amplia informacion sobre el producto que desea adquirir. Este tipo de comercio,
que irrumpio con fuerza hace unos afios, se prevé que siga aumentando.

La legislacién espafiola y europea en materia de prevencion de riesgos y seguridad
alimentaria estd continuamente mejorando. Esto implica la actualizacion y desarrollo de
normas y procedimientos que aseguran el aprovechamiento de los recursos empleados, en
condiciones de calidad y respeto al medio ambiente, asi como el adecuado tratamiento de los
residuos y Subproductos Animales No Destinados Al Consumo Humano (SANDACH).
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En el sector alimentario se estd produciendo una transformaciéon que modifica las formas de
trabajo y los perfiles profesionales necesarios para desenvolverse profesionalmente en este
campo Yy adaptarse a las exigencias del mercado. Como respuesta a este reto es de destacar la
polivalencia del titulo en la realizacion de las actividades de gestion, supervision vy
asesoramiento en el comercio alimentario fisico y online. Los establecimientos comerciales,
pequefias y grandes superficies, y el comercio online son los posibles destinos de estos
titulados.
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ANEXO 2

CURRICULO

A) OBJETIVOS GENERALES DEL CICLO FORMATIVO

a)

b)

9)

h)

)

K)

1)

Elaborar planes de empresa para pequefios comercios de alimentacion valorando
las oportunidades de negocio del entorno, las formas de financiacion y los
requerimientos legales exigidos a fin de realizar analisis de viabilidad técnica,
econdmica y financiera.

Realizar operaciones de gestion de pequefios establecimientos alimentarios,
fisicos y online, aplicando procedimientos segun caracteristicas de la empresa y
conforme a la normativa vigente para supervisar las acciones administrativas,
comerciales y fiscales, y planificar la tesoreria.

Determinar la linea comercial del pequefio negocio alimentario analizando los
productos a ofertar, precios de venta, y empresas proveedoras a fin de establecer
protocolos y aplicar objetivos estratégicos fijados en el plan de negocio.

Analizar las herramientas de potenciacion de las ventas en el comercio
alimentario, fisico y online, para el desarrollo de estrategias de marketing.
Determinar actividades de promocién de productos alimentarios, para establecer
estrategias de fidelizacion de clientes.

Analizar las estrategias de distribucion de alimentos y elementos atractivos y
publicitarios en comercios alimentarios para organizar y dinamizar el punto de
venta.

Crear espacios atractivos determinando la ubicacion de lineales y expositores
necesarios en las actividades de promocion para supervisar el montaje en los
puntos de venta.

Coordinar y seleccionar proveedores de alimentos, negociando las ofertas y
condiciones de abastecimiento.

Organizar el suministro, almacenamiento y conservacion de productos
alimentarios, a fin de gestionar la logistica de comercios alimentarios fisicos y
online.

Determinar protocolos de aplicacién de las normas de calidad y seguridad
alimentaria, proteccion del consumidor y de prevencién de riesgos laborales y
ambientales, para la manipulacion de los productos alimentarios.

Analizar y supervisar la aplicacion de las técnicas de despiece y corte de carnes,
pescados Y frutas en funcion del destino culinario.

Analizar y supervisar la aplicacion de las técnicas de elaboracion de derivados
carnicos en funcion de su uso culinario.

m) Analizar y supervisar la aplicacion de las técnicas de marinado y adobo de

n)

0)

P)

pescados a fin de supervisar la elaboracion de derivados de pescados.

Determinar lineas de actuacion en el asesoramiento de productos alimentarios, y
de atencion al cliente, utilizando distintos canales de comunicacion, presencial u
online, para supervisar la atencion comercial.

Gestionar la venta online de productos alimentarios, atendiendo teleméaticamente a
los clientes, manteniendo la pagina web y supervisando la distribucion de los
productos.

Elaborar y gestionar documentos comerciales empleados en la gestién comercial y
administrativa de establecimientos alimentarios, utilizando programas especificos.
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q)

Y

Identificar expresiones y reglas de comunicacion en inglés, tanto de palabra como
por escrito, para gestionar en inglés las relaciones con clientes, usuarios o
consumidores.

Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida
y las tecnologias de la informacion y la comunicacion para aprender y actualizar
sus conocimientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y
personal, para adaptarse a diferentes situaciones profesionales y laborales.
Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con
tolerancia y respeto, y tomar decisiones colectivas o individuales para actuar con
responsabilidad y autonomia.

Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se
presentan en el desarrollo de los procesos de trabajo, para resolver de forma
responsable las incidencias de su actividad.

Aplicar técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que se van a
transmitir, a su finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la
eficacia del proceso.

Analizar los riesgos ambientales y laborales asociados a la actividad profesional,
relacionandolos con las causas que los producen, a fin de fundamentar las
medidas preventivas que se van a adoptar, y aplicar los protocolos
correspondientes para evitar dafios en uno mismo, en las demas personas, en el
entorno y en el medio ambiente.

Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad
universal y al «disefio para todas las personas».

Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de
calidad del trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de
referencia.

Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y
de iniciativa profesional, para realizar la gestion basica de una pequefia empresa o
emprender un trabajo.

Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en
cuenta el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales para
participar como ciudadano democratico.
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B) MODULOS PROFESIONALES

a) Denominacion, duracién y secuenciacion
Se relacionan los modulos profesionales del Técnico en Comercializacion de productos
alimentarios con detalle de su denominacidn, duracion y distribucion temporal.

- - HORAS CLASES
CODIGO DENOMINACION TOTALES | SEMANALES CURSO

1606 Cpnstltuc_lon de pequefios negocios 130 4 10
alimentarios.

1607 M_ercadot_ecnla del comercio 130 4 10
alimentario.

1608 Dinamizacion d_el punto gle venta en 150 5 10
comercios de alimentacion

1609 Atencion _comerC|aI en negocios 100 3 10
alimentarios

1610 Segurld_ad y calidad alimentaria en el 140 4 10
COMercio

1614 Oflmatlca_ aplicada al comercio 150 5 10
alimentario

NAO04 Inglés basico | 60 2 1°

1616 Formacion y orientacion laboral 100 3 1°

1611 Preparacion y acondicionamiento de 190 3 20
productos frescos y transformados

1612 Logistica de productos alimentarios 130 6 2°

1613 Comercio electronico en negocios 130 6 20
alimentarios

1615 Gestion de un comercio alimentario 130 6 2°

0156 Inglés 90 4 2°

1617 Formacidn en centros de trabajo 370 2°
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b) Desarrollo de mddulos profesionales

Madulo Profesional: Constitucion de pequefios negocios alimentarios
Codigo: 1606
Duracion: 130 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Define la oportunidad de creacion de una pequefia empresa de comercializacion
alimentaria, valorando la informacion del entorno de actuacion de la misma, los
requerimientos establecidos e incorporando valores éticos.

Criterios de evaluacion:

3)
b)

c)

d)

f)

9)
h)

Se ha establecido el modelo de empresa de comercializacion alimentaria y su
organizacion estructural para obtener los resultados esperados.

Se ha decidido la idea de negocio para el establecimiento de una empresa de
comercializacion alimentaria, valorando, en el entorno de actuacion, modelos
consolidados y novedosos, tendencias y segmentos de mercado.

Se han establecido las etapas de emprendimiento del negocio relacionandolas con
las caracteristicas de innovacion, formacion y colaboracion como requisitos
indispensables para tener éxito en la actividad emprendedora.

Se han valorado las propias aptitudes y actitudes relacionadas con la iniciativa
emprendedora.

Se han elaborado el andlisis de debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades
de la idea de negocio alimentario.

Se ha decidido la estrategia empresarial, relacionandola con la idea de negocio y
sus objetivos.

Se ha evaluado la informacién del entorno sobre datos sectoriales, empresas
proveedoras, productos, precios y condiciones de venta.

Se han analizado, en empresas relacionadas con el comercio alimentario, practicas
que incorporan valores éticos y sociales para su incorporacion a la idea de negocio.
Se han analizado las caracteristicas de cultura empresarial e imagen corporativa de
la idea de negocio alimentario en relacidn con los objetivos empresariales.

2. Elabora planes de inversion en el comercio alimentario, determinando necesidades y coste
de los recursos humanos y materiales.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

Se ha decidido la posible ubicacion fisica o virtual de la idea de comercio
alimentario valorando la informacién del entorno obtenida sobre locales
disponibles y sus precios.

Se ha valorado la posible ubicacion virtual del comercio alimentario en funcién de
segmentos de poblacion, nichos de oportunidad y especializacion de la idea.

Se han valorado las necesidades y costes de equipamiento imprescindible
(mobiliario, equipos, sistema de cobro y terminal punto de venta, entre otros) para
la creacion de la pequefia empresa de comercializacion alimentaria en funcion de
objetivos a alcanzar a corto y medio plazo.
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d)

f)

9)

h)

Se ha elaborado el plan de sostenibilidad del comercio alimentario en funcién de la
prevision del gasto energético, consumo de agua, equipamiento sostenible,
innovacion tecnoldgica y el mantenimiento, entre otros.

Se ha valorado las posibilidades y los costes de innovacién en funcion del
producto ofertado y la calidad del negocio alimentario.

Se ha valorado el sistema de adquisicion del equipamiento, estimando costes de
alquiler o compra.

Se han valorado las necesidades y costes de recursos humanos imprescindibles
para la creacion de la pequefia empresa de comercializacion alimentaria en funcién
de objetivos a alcanzar a corto y medio plazo.

Se ha elaborado un plan de inversion con las necesidades de recursos humanos y
materiales necesarios para la puesta en marcha del negocio alimentario y su coste.

3. Realiza planes financieros del comercio alimentario, valorando posibilidades de
financiacion, intereses y amortizacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)

Se han determinado las posibilidades de fuentes de financiacion externa para
comercios alimentarios, estimando costes e ingresos en funcion de la idea del
negocio.

Se ha valorado la rentabilidad de la autofinanciacién de parte de las necesidades en
combinacion con las procedentes de otras fuentes.

Se ha valorado la financiacion bancaria mas adecuada para su amortizacion en
medio y largo plazo, y demas condiciones.

Se han valorado la financiacion procedente de ayudas concedidas por organismos
publicos y privados, en funcion de costes y tipo de negocio.

Se han valorado posibles amortizaciones por pago aplazado y al contado, en
funcidn del tipo de interés y volumen de negocio.

Se han valorado las posibilidades de ayudas por la contratacién de empleados con
determinadas caracteristicas, en funcion a los puestos a desempefiar.

Se ha valorado la negociacion del aplazamiento del pago de los impuestos locales
y estatales, en funcion de las previsiones de negocio y liquidez monetaria.

Se ha elaborado un plan de financiacion del negocio alimentario, previendo
volumen de ventas, gastos, pérdidas y ganancias, entre otros.

4. Realiza la viabilidad econdmica y social de la idea de una pequefia empresa de comercio
alimentario analizando caracteristicas de planes econdmico-financieros, y valorando ventajas
y fortalezas de la propuesta de negocio.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

d)

Se han calculado ratios de rentabilidad, solvencia, endeudamiento y liquidez,
utilizando los datos de Cuentas Anuales de un comercio alimentario, como
Balance de Situacion y Cuenta de Pérdidas y Ganancias de una pequefia empresa,
entre otros.

Se ha valorado la viabilidad economica del plan econdémico-financiero de un
comercio alimentario, analizado la informacion de las ratios.

Se ha valorado la viabilidad social corporativa de un comercio alimentario,
analizado la informacion contenida en el balance social.

Se han aplicado criterios de buenas practicas empresariales, atendiendo a valores
éticos, sociales y de respeto al medioambiente.
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f)
9)

Se han analizado las ventajas y fortalezas del comercio de proximidad trente a
otras formas de distribucion de productos alimentarios.

Se ha evaluado la gestion interna del comercio alimentario valorando la fidelidad y
la permanencia de los empleados en sus puestos de trabajo.

Se ha evaluado la rentabilidad econémica del puesto de trabajo atendiendo al nivel
técnico y el perfil profesional de los empleados.

5. Realiza la constitucion y puesta en marcha de un comercio alimentario, cumplimentando y
gestionando los trdmites, la documentacién y la presentacion de documentos establecidos en
la legislacion vigente del entorno.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)
d)

e)

f)

9)

Se ha establecido la forma juridica adecuada para comercios alimentarios acorde
con la idea de negocio definida y sus obligaciones formales y fiscales.

Se ha especificado el grado de responsabilidad legal de los propietarios de la
empresa, en funcion de la forma juridica elegida.

Se ha diferenciado el tratamiento fiscal establecido para las diferentes formas
juridicas de la empresa.

Se han realizado los trdmites exigidos por la legislacién vigente para la
constitucion y puesta en marcha de un comercio alimentario en funcion de la idea
de negocio, fisica y online.

Se han gestionado presencial o telematicamente las solicitudes relativas a licencia
0 comunicacion de actividad o de apertura, licencia de obras, aplicacion de
medidas higiénicas, plan contra incendios y legislacion medioambiental, entre
otros.

Se han calculado los gastos de constitucion y otros gastos de puesta en marcha de
un comercio alimentario efectuando los pagos al ayuntamiento relativos a tasas
(por prestacion de servicios urbanisticos, por utilizacion privativa,
aprovechamiento del dominio publico...) segun las caracteristicas del negocio
alimentario.

Se ha formalizado la documentacion asociada a la constitucion e inicio de
actividad secuenciando los trdmites en los plazos establecidos por la
administracion.

Contenidos.

Definicion de la oportunidad de creacién de una pequefia empresa de comercializacion
alimentaria.

Empresa de comercializacion alimentaria: elementos, tipos y funciones basicas.
Organizacién estructural.

Caracteristicas del pequefio comercio alimentario de proximidad.

Idea de negocio del comercio alimentario. Comercios alimentarios: tipos,
caracteristicas y funciones. Valoracion del entorno. Modelos consolidados y
novedosos.

Emprendimiento: Factores clave, iniciativa, creatividad y formacion. Iniciativa
emprendedora. Innovacion y desarrollo. Aptitudes y actitudes relacionadas con la
iniciativa emprendedora.

Evaluacién del entorno del mercado alimentario: empresas proveedoras,
productos, precios y condiciones de venta.
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Analisis de las empresas del comercio alimentario Cultura empresarial. Objetivos
empresariales. Valores éticos y sociales. Imagen corporativa.

Elaboracion de planes de inversion en el comercio alimentario:

Valoracion de ubicacion fisica del comercio alimentario. Informacion del entorno.
Precios.

Valoracién de ubicacion virtual del comercio alimentario. Segmentos de
poblacidn, nichos de oportunidad.

Valoracién de costes y necesidades de equipamiento. Objetivos a corto y medio
plazo. Equipamiento (mobiliario, equipos, sistema de cobro y terminal punto de
venta, entre otros). Determinacion y costes. Alquiler y compra: calidad, precio,
condiciones de pago, plazos de entrega

Elaboracion de planes de sostenibilidad. Gasto energético, consumo de agua,
innovacion tecnologica y el mantenimiento Plan de sostenibilidad, Gastos.
Previsiones. Tipos de gastos: energético, consumo de agua, equipamiento
sostenible, innovacidn tecnoldgica y mantenimiento, entre otros.

Valoracién de las posibilidades costes de innovacion y calidad del negocio
alimentario.

Estimacion de costes de adquisicion de equipamiento. Compra o alquiler.
Valoracion de necesidades y costes de recursos humanos. Objetivos a corto y largo
plazo.

Elaboracion del plan de inversiones. Necesidades de recursos humanos y
materiales.

Métodos y técnicas para seleccionar la ubicacién del local comercial.

Comercios competidores del entorno: productos ofertados, relacion calidad-
producto-precio, condiciones pago, plazos de entrega, estrategias de marketing.

Realizacion de planes financieros de comercio alimentario:

Determinacion de fuentes de financiacion externas: Prestamos, Lineas de crédito,
Leasing, Renting, Negociacion efectos, Factoring y otros. Costes e ingresos.
Fuentes financiacion propias: Capital, Autofinanciacién de enriquecimiento
(Reservas), autofinanciacion de mantenimiento (Amortizaciones, Provisiones).
Valoracion de la rentabilidad de la autofinanciacion.

Valoracion de la financiacion bancaria. Amortizacion. Tipos y plazos de
devoluciones.

Valoracién de las ayudas pulblicas y privadas. Financiacion. Ayudas a la
contratacion segun tipo de trabajadores y puestos de trabajo. Pablicas y privadas.
Negociacion del pago de impuestos. Tipo de impuestos: locales y estatales.
Prevision de liquidez para el pago.

Elaboracion de planes econdmico-financieros, prevision de ventas, gastos de
explotacion, prevision de Tesoreria, cuenta de pérdidas y ganancias provisionales;
balance de situacion provisional.

Realizacion de la viabilidad econémica y social de una pequefia empresa de comercio
alimentario:

Anélisis de viabilidad econdémica: Ratios de rentabilidad, solvencia,

endeudamiento y liquidez. Calculo e interpretacion.

- Cuentas Anuales, Balance de Situacion, y Cuenta de Pérdidas y Ganancias.
Modelos para PYMES
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— Viabilidad social corporativa de un negocio alimentario.
— Ventajas y fortalezas del comercio de proximidad. Otras formas de distribucion de
productos alimentarios.
— Analisis de la sostenibilidad de la empresa:
- Economia del bien comun.
- Responsabilidad social corporativa.
— Gestion interna del comercio alimentario:
- Fidelidad y permanencia de los empleados en el puesto de trabajo.
- Rentabilidad econémica de la permanencia en el puesto de trabajo. Perfil
profesional y nivel técnico.

Constitucion y puesta en marcha de un comercio alimentario:

— Formas juridicas de un comercio alimentario: tipos, caracteristicas, obligaciones
formales y tratamiento fiscal.

— Responsabilidad empresarial.

— Seleccion de la forma juridica adecuada para un pequefio comercio alimentario

— Gestidn de tramites administrativos especificos para la constitucion y puesta en
marcha de una pequefia empresa de alimentacion.

— Caélculo de gastos de constitucion y puesta en marcha de una pequefia empresa de
alimentacion. Gastos municipales. Otros.

— Formalizacion de la documentacion de inicio de la actividad comercial.

Orientaciones didacticas.

El presente médulo proporciona al alumnado la formacion necesaria para desempefiar
la funcién del perfil profesional del titulo, siendo el objetivo principal la capacitacion para
que adquiera los conocimientos necesarios para:

— Lacreacién y puesta en marcha de una pequefia empresa de alimentacion.
— Laelaboracién de planes basicos de viabilidad econdémica y social.

El alumnado obtendra las competencias necesarias para elaborar un plan de empresa
para la creacién de un comercio de alimentacion, incluyendo un estudio de viabilidad
econdmica y financiera, para la puesta en marcha del mismo. Asimismo, se pretende que el
alumnado sea capaz de elaborar el plan de inversiones e identificar los recursos financieros
necesarios.

Adquirira competencias relacionadas con la gestion del comercio alimentario, a través
del analisis tanto econémico como financiero de dicho comercio.

Debera interiorizar las competencias relacionadas con la gestion del proceso administrativo,
contable, siendo capaces de diferenciar las partidas del balance, registrar operaciones
contables y resultado del ejercicio.

En cuanto a la secuenciacion de contenidos que se propone, parece adecuado
comenzar con unos contenidos que sitden al alumnado, como un técnico o técnica con la
posibilidad de crear y desenvolverse en un pequefio comercio alimentario. Posteriormente, se
estudiaran los distintos tipos de empresa, teniendo en cuenta las responsabilidades y
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obligaciones de los socios y socias; igualmente habra que analizar el entorno que va a rodear
a la empresa, buscando informacion sobre el mismo.

Una vez estudiados los contenidos anteriores, estamos en disposicion de analizar las
inversiones a realizar, principalmente en equipamiento y, ademads, tener presente las
necesidades de personal, valorando los costes, tanto a largo como a corto plazo, en que
vamos a incurrir al constituir este comercio.

Valorados los costes anteriores, llega el momento de analizar las posibilidades de
financiarlos tanto con fondos propios como ajenos. En primer lugar, parece adecuado
iniciarlo con la autofinanciacion, por medio de aportaciones del empresario/a o socios/as, sin
olvidarnos de buscar informacién sobre posibles subvenciones que se puedan obtener de
organismos locales, autondmicos y estatales. Asimismo, se aconseja negociar con entidades
bancarias, realizar una prevision de ventas, posibles gastos de explotacion, sin olvidar en
ningun momento que hay una serie de impuestos que también hay que abonar.

A continuacion, se proponen unos contenidos basicos de contabilidad, realizaremos
un estudio econémico y financiero por medio de ratios a partir de la cuenta de pérdidas y
ganancias y el balance de situacion que permitird analizar la viabilidad del comercio
alimentario, siempre teniendo en cuenta los criterios de buenas practicas y de respeto al
medioambiente.

Estos contenidos se podran actualizar o adaptar en funcion de innovaciones
tecnoldgicas, actualizacién de software, tendencias, conceptos obsoletos, etc.

Por ultimo, con toda la informacion recogida en el curso, se sugiere la puesta en
marcha del comercio alimentario.

Este modulo, tiene un contenido tedrico-préctico, por lo que seria aconsejable que los
contenidos tedricos se orientasen como una herramienta donde poder consultar y utilizar
durante su actividad profesional futura. Es conveniente simultanear estos contenidos teéricos,
con casos practicos, que consoliden la motivacion y el interés del alumnado y que, al estar
relacionados con el emprendimiento y la creacion de empresas, seria interesante acercar al
alumnado a lo que esta ocurriendo en el sector alimentario, a los cambios que se producen en
dicho sector. Por ello, es interesante contactar con el mundo empresarial mediante, por
ejemplo:

— Visitas a comercios alimentarios.

— Lectura de articulos relacionados con la innovacion del sector alimentario.

— Charlas de profesionales de empresas del sector.

Por ello, en las actividades a realizar en el aula, se recomienda utilizar una
metodologia que fomente la participacion, el trabajo en equipo y el uso de las tecnologias de
la informacién y comunicacién (TIC), que permitan, entre otras cosas, limitar y/o eliminar el
empleo de consumibles en la empresa, contribuyendo, de este modo, a la proteccion del
medio ambiente.

— Realizacion de un proyecto de empresa en grupo utilizando técnicas innovadoras y
simulando situaciones cercanas al mundo real del comercio alimentario.

— Lectura de articulos de prensa relacionados con aspectos relacionados con los
contenidos del mddulo.

— Utilizar aplicaciones informaticas de gestion contable y fiscal, asi como hojas de
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calculo para el estudio de la financiacion y viabilidad de la empresa.
— Realizacion de ejercicios de simulacion de un plan de inversiones, lo mas reales
posibles.

Debido a la importancia de alcanzar los resultados de aprendizaje establecidos, para
su imparticion es conveniente que las actividades de ensefianza/aprendizaje se dediquen a la
adquisicion de las competencias citadas anteriormente, en coordinacion con los siguientes
modulos profesionales:

— Ofimética aplicada al comercio alimentario: tratamientos de texto, presentaciones
y principalmente en calculos matematicos con hojas de calculo (préstamos),

— Comercio electronico en negocios alimentarios: aspectos relacionados con la
publicidad y manejo de redes sociales asociado al comercio alimentario.

— Gestidn de un comercio alimentario: negociacion con entidades bancarias, plan de
tesoreria.
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Maodulo Profesional: Mercadotecnia del comercio alimentario
Cadigo: 1607
Duracién: 130 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Elabora un plan de marketing alimentario concretando las acciones relativas a la idea de
negocio, analizando la informacién sobre producto, precio, distribucién y comunicacion.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)

9)
h)

)

k)

Se han realizado las etapas previas para la elaboracién de un plan de marketing
digital y su integracion en el plan de marketing global.

Se han establecido los principales productos asociados a la idea de negocio,
valorando sus caracteristicas y estacionalidad.

Se ha obtenido informacidn sobre comercios al por menor entorno, como horarios,
ofertas y promociones, y otros aspectos relacionados con los usos y costumbres,
entre otros, utilizando técnicas de observacion directa y compra.

Se ha analizado el potencial de ventas del producto ofertado y de los precios de la
competencia del entorno.

Se han analizado datos del entorno de mercado del comercio alimentario,
incluyendo poder adquisitivo, gustos, habitos del publico objetivo y competidores,
entre otros.

Se han establecido o determinado las formas en que deben actuar los comerciales,
la inversion en publicidad, y la prospeccion de distribuidores que satisfagan las
necesidades detectadas.

Se ha obtenido informacion sobre condiciones de venta de empresas proveedoras,
relacionadas con la idea de negocio.

Se han seleccionado las empresas proveedoras y canales de distribucién a emplear,
valorando la informacién recopilada.

Se han determinado el precio provisional para cada producto, valorando los datos
recopilados de la idea de negocio y los factores que influyen en el precio de venta
de un producto alimentario.

Se han comparado estrategias de comunicacion, con vistas a seleccionar la mas
adecuada, valorando las que se utilizan en el microentorno comercial donde
desarrollara la idea negocio prevista.

Se ha elaborado un plan de marketing mix con las acciones relativas a precio,
producto, distribucidn y comunicacion, en funcion de la informacion recopilada.

2. Programa acciones de comunicacion basicas en comercios alimentarios, caracterizando el
uso de diferentes técnicas que incentivan la compra y captan o fidelizan clientela.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)

Se han definido los objetivos de la politica de comunicacion segun el publico
objetivo y las estrategias empresariales.

Se han determinado las acciones que integran el mix de comunicacion de un
negocio alimentario, en funcién de su finalidad.

Se han determinado las necesidades relativas a la publicidad y los medios y
soportes adecuados a las acciones establecidas.

Se han supervisado las acciones de promocion en el punto de venta y su relacion
con la captacidn del pablico objetivo.
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€)

f)
9)

Se han programado acciones de comunicacion en funcién del tipo de negocio y
producto alimentario, periodo de mayor y menor demanda comercial,
estacionalidad del producto, evolucion de la actividad comercial de la zona, entre
otros.

Se han valorado los cambios del consumo del cliente tipo proponiendo acciones de
promocion a nuevos segmentos de mercado.

Se han establecido indicadores para medir la fidelizacién de los clientes, en
funcidn de la accion de comunicacion utilizada.

3. Determina precios de venta de productos alimentarios, aplicando métodos de fijacion de
precios y de estimacion de costes.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

Se han fijado los precios de venta de los productos alimentarios segun criterios
comerciales establecidos.

Se han calculado los tipos de costes existentes en una empresa alimentaria tipo y
sus impuestos asociados.

Se ha determinado el contenido de pruebas de rendimiento de productos
alimentarios.

Se ha calculado el escandallo de diversos productos alimentarios a fin de
determinar el precio de venta.

Se han calculado méargenes comerciales de productos, analizando los componentes
del coste, el punto muerto y la tendencia del mercado.

Se han modificado los precios de venta en funcién de las fluctuaciones del
mercado alimentario.

Se han establecido los plazos, forma y medios de pago, descuentos y facilidades de
pago al cliente, en funcion de la capacidad financiera de la empresa, las
caracteristicas del producto, el tipo de clientela y los usos y practicas del sector.

4. Establece las formas y canales de distribucion del comercio alimentario, valorando el tipo
y modelo de empresa intermediarias y las prestaciones que presentan.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)
d)

e)

f)

9)

Se ha planificado la distribucién de los productos del comercio alimentario, en
funcidn de la venta tradicional, autoservicio y venta online.

Se han seleccionado los canales de distribucion comercial en funcion del nimero y
tipo de empresas intermediarias que intervienen y las funciones que desempefian.
Se ha seleccionado el canal o canales de distribucion, en funcion del analisis de
costes, tiempos, y empresas intermediarias.

Se han valorado distintas estrategias de distribucion para productos alimentarios, a
fin de su adopcion para el negocio, analizando los niveles del canal, el nimero y el
tipo de empresas intermediarias, asi como la posibilidad de distribucién online.

Se ha calculado el coste de distribucion de productos alimentarios tipo, teniendo en
cuenta los costes de transporte, seguro, almacenamiento, comisiones, margenes y
financieros.

Se han cumplimentado contratos de intermediacién comercial formalizando la
relacion entre el pequefio negocio alimentario y la empresa distribuidora.

Se ha valorado la eficacia y rapidez de los canales de distribucion del comercio
alimentario, en funcion de la satisfaccion del cliente.
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5. Valora acciones de marketing, analizando indicadores de venta y utilizando instrumentos
de evaluacion comercial.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado los criterios econdmicos y estratégicos que permiten valorar si
las acciones de comunicacion de empresa, logran el objetivo relacionado con la
venta.

b) Se han establecido los indicadores utilizados en la valoracién de la eficacia de una
accion de comunicacion.

c) Se han calculado ratios comerciales de control de resultados de acciones de
comunicacion, utilizando aplicaciones informaticas.

d) Se han efectuado mediciones de la rentabilidad de la accion de marketing en
relacion con la productividad del lineal y a la gestion de productos en el mismo,
aplicando herramientas electronicas e informaticas.

e) Se ha valorado la satisfaccion del cliente y el procedimiento de gestion de
incidencias en relacion con la imagen de la empresa que se desea transmitir.

f) Se ha valorado el plan del marketing en relacion con la fidelizacion y la
retroalimentacion del cliente.

g) Se ha valorado el grado de eficacia de una accién promocional, analizando
resultados.

h) Se han propuesto nuevas lineas y acciones de marketing atendiendo a la valoracion
de los resultados obtenidos.

Contenidos.

Elaboracion de planes de marketing de comercializacion alimentaria:

Identificacidn del concepto de marketing y sus funciones.

Plan de marketing: elaboracion y estructura. Estudio de mercado. EI marketing
mix: politica de producto alimentario, precio, distribucion y comunicacion.
Anaélisis DAFO de ideas de negocio alimentario. Otras técnicas de analisis.
Productos alimentarios asociados a la idea de negocio: La dimensién del producto.
Gama y lineas de productos, familias y categorias, caracteristicas y estacionalidad.
Potencial de ventas.

Comercios competidores del entorno: productos ofertados, relacion calidad-
producto-precio, condiciones de pago, estrategias de marketing, servicios al
publico y requerimientos exigidos para su funcionamiento. Horarios, ofertas y
promociones, y otros aspectos relacionados con los usos y costumbres, entre otros.
Estudio de mercado. Andlisis del entorno. Factores y variables del microentorno y
del macroentorno. Fuentes de informacidén. Requisitos para obtener una
denominacion de origen. Navarra y el sector agroalimentario. Conocimiento,
promocion y difusion de los productos con denominacion de origen Navarra.
Publico objetivo y competidores. Poder adquisitivo, gustos, habitos del pablico
objetivo El estudio del comportamiento de la persona consumidora.

Comerciales. Actuacion.

Estrategias de comunicacion: tipos y caracteristicas. Inversién en publicidad. La
marca. Concepto, finalidad y regulacién legal, tipos de marcas.

Prospeccion de distribuidores. Necesidades. Condiciones.

Empresas proveedoras: condiciones de venta. Técnicas de seleccion.

Calculo de precios. Precio provisional. Factores que influyen en el precio de venta.
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Elaboracion de planes de marketing mix. Acciones: precio, producto, distribucion
y comunicacion.

Programacion de acciones de comunicacion basicas en comercios alimentarios:

La comunicacién como instrumento de marketing. EI proceso de comunicacion
comercial. Elementos basicos.

Determinacion de objetivos de comunicacion en los negocios alimentarios. Publico
objetivo. Estrategias empresariales.

Determinacion de acciones de marketing mix de un comercio alimentario.
Finalidad.

Determinacion de necesidades, medios y soportes seglin acciones de comunicacion
establecidas.

Programacion de la accién publicitaria en comercializacion alimentaria. Tipo de
negocio, estacionalidad, entorno. Técnicas de marketing directo.

Técnicas de promocion en comercios alimentarios.

Propuesta de acciones de promocion a nuevos segmentos de mercado

Determinacion de precios de venta de productos alimentarios:

El precio como instrumento de marketing. Factores que condicionan el precio.
Métodos de fijacidn de precios. Criterios: a partir del coste, basados en la
competencia y en la demanda del mercado. Costes y margenes. Estrategia
comercial de fijacion del precio.

Célculo de costes de comercializacion alimentaria. Tipos de costes.

Célculo de beneficios.

Determinacion de pruebas de rendimiento de productos alimentarios.

Precio de venta al publico. Calculo del escandallo. Calculo de fijacidn de precios.
Margen comercial. Componentes y Célculo. Punto muerto. Tendencia del
mercado. Fluctuaciones del mercado.

Formas y medios de pago. Descuentos segun tipos de productos. Elaboracién de
planes de pagos.

Impuestos asociados a cada tipo de producto alimentario.

Establecimiento de formas y canales de distribucion de productos para comercios
alimentarios:

La distribucién comercial como instrumento de marketing. Canales de
distribucion. Concepto, estructura y tipos.

Planificacion de la distribucion de productos del comercio alimentario: Venta
tradicional, online y autoservicio.

Seleccion de canales de distribucion de productos alimentarios. Formas de
intermediacion comercial. Funciones y tipos. La franquicia. Factores
condicionantes en la eleccion de la forma y canal de distribucion.

Estrategias de distribucion. Relacion de la empresa fabricante con la red de venta.
Célculo del coste de distribucion segin el tipo de producto alimentario.
Transporte. Almacenamiento. Seguros, comisiones y margenes comerciales.
Cumplimentacion de contratos de intermediacion comercial.

Valoracion de la eficacia y rapidez de los canales de distribucion. Satisfaccion del
cliente.

Valoracidn de las acciones de marketing de la comercializacion alimentaria:
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— Criterios de valoracion de las acciones promocionales. Objetivos obtenidos y
previstos. Indicadores.

— Indices y ratios econémico financieros.

— Valoracion de la eficacia de una accion de comunicacion. Indicadores

— Calculo de ratios comerciales de control de resultados de la accion de marketing:
margen bruto, tasa de marca, stock medio, rotacion del stock y rentabilidad bruta,
entre otros. Aplicaciones informaticas especificas.

— Andlisis de resultados. Medicidn de la rentabilidad del producto.

— Valoracion de la imagen de empresa. Satisfaccion del cliente.

— Valoracion de acciones promocionales. Fidelizacion y retroalimentacion. Nuevas
lineas de marketing.

Orientaciones didacticas.

El presente modulo profesional da respuesta a una serie de funciones del perfil
profesional del titulo, correspondientes a la elaboracion, desarrollo y valoracion del plan de
marketing, y a la planificacion de acciones de comunicacion. El desarrollo comercial del
sector alimentario presenta peculiaridades y especificidades con caracteristicas
diferenciadoras de otros sectores.

Dichas funciones y peculiaridades condicionan los procesos productivos de la
empresa encaminados a obtener productos perecederos y a su comercializacion, a la par que
sirven de pauta para orientar en la programacion de este modulo profesional.

Los procesos esenciales a incluir en la programacion de este modulo profesional son
los que se describen a continuaciéon y corresponden a la Mercadotecnia del comercio
alimentario:

— Andlisis de mercado, competencia y cliente.

— Estrategias de marketing mix (producto, precio, distribucién y promocién).
— Acciones de comunicacion.

— Estrategias de actuacion con proveedores y cliente.

— Resultados de las estrategias de marketing.

El objetivo de este modulo es que el alumnado conozca los recursos de marketing
necesarios para el desarrollo de la actividad comercial en establecimientos alimentarios
fisicos y online, diferenciarse de otros productos de la competencia y beneficiarse de los
nuevos canales de venta.

En detalle, el mercado alimentario estd condicionado por los cambios en los habitos
de consumo del cliente que afectan a los tipos de productos consumidos, cada vez mas
variados, elaborados y condicionados por la conciencia ecoldgica, social. Asimismo, estos
cambios también estan relacionados con el cuidado de la salud, la prevencion de
enfermedades y problemas alimentarios como alergias e intolerancias.

Seria aconsejable que, una vez detallados estos habitos de consumo, los contenidos

teodricos se orientasen hacia los conocimientos y la practica sobre investigacion de mercados
y politicas de marketing orientadas a los cuatro elementos del marketing mix.
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Desde este punto de vista, se hace recomendable para el profesorado la busqueda o
desarrollo de casos practicos que permitan orientar al alumnado hacia la forma de utilizar
estos recursos tedricos proporcionados.

La secuenciacion de contenidos que se propone como mas adecuada se corresponde
con el orden de presentacion expuesto en el apartado de contenidos basicos. De esta manera,
se trabajan todas las herramientas del marketing mix que puede controlar la empresa,
dedicando un tiempo especifico para cada una de ellas. Organizamos los contenidos en cinco
bloques:

— Introduccion al marketing. Andlisis de mercado, competencia y cliente. El
producto alimentario.

— Acciones de comunicacion.

— Precios de venta de productos alimentarios.

— [Formas y canales de distribucién de productos alimentarios.

— Valoracion de las acciones de marketing.

Estos contenidos se podran actualizar o adaptar en funcion de innovaciones
tecnoldgicas, cambios en los habitos de consumo, nuevas necesidades alimentarias,
actualizacion de software, tendencias, conceptos obsoletos, etc.

Es aconsejable adecuar la formacion en marketing al sector alimentario. Por tanto, se
propone:

— Realizar visitas a empresas especializadas en marketing y comercios alimentarios.

— Preparar visitas a ferias especificas del sector alimentario.

— Invitar a profesionales del sector a explicar en el aula aspectos concretos de su
quehacer profesional.

— Utilizar el software apropiado para el desarrollo de actividades de marketing, entre
ellos programas de gestion de clientes, programas de sistemas de informacion de
marketing u otros.

— Utilizar equipos informaticos para poner en practica el concepto de marketing on
line y la figura de community manager.

— Recurrir a documentales, peliculas u otros materiales que permitan al alumnado
introducirse en las diferentes variables del marketing.

— Andlisis de casos de éxito de empresas alimentarias y productos alimentarios.

— Elaboracion de proyectos de comunicacion relacionados con el sector alimentario.

Es recomendable organizar este mddulo en tres fases, que se iran sucediendo a través
de los contenidos impartidos:
— Fase de explicacion tedrica de los conceptos y analisis de la informacion y los
recursos. Es conveniente realizarla de la forma mas participativa posible, llevando
a cabo las técnicas de estudio mas adecuadas para su aprendizaje. Esta fase incluye
la realizacion de pruebas objetivas.
— Fase de aplicacion préactica de estos conceptos. Aqui es donde se podran combinar
trabajos grupales o individuales donde el alumnado realice actividades como:
- Analizar planes de marketing de empresas comerciales. Desarrollar nuevos
productos alimentarios.
- Desarrollar dinamicas grupales donde el alumnado adopte diferentes roles
dentro de un departamento de marketing, como ventas, estudios o disefio de
producto.
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- Llevar a cabo presentaciones por parte del alumnado, debates y otras formulas

para poner en comun los contenidos y las actividades realizadas.
Fase de elaboracion de un plan de marketing. En esta fase se realizara un trabajo
grupal extenso, donde se pondra a prueba la vision global que haya adquirido el
alumnado. Se dividiran los grupos por funciones y elaborardn un plan de
marketing para un comercio local de su eleccion y relacionado con el sector
alimentario. Este trabajo incluird una presentacién final del mismo a la clase y al
profesorado.

Debido a la importancia de alcanzar los resultados de aprendizaje establecidos, para
su imparticion es conveniente la coordinacion con los siguientes mddulos profesionales:

Constitucion de pequefios negocios alimentarios: la definicion del producto a
vender y sus requerimientos esta relacionado con el desarrollo del marketing de
este apartado y por tanto del tipo de empresa.

Comercio electrénico en negocios alimentarios: el comercio electrénico es una
extension complementaria del marketing y comparten parte de base del trabajo. Se
recomienda preparar actividades o proyectos conjuntos que engloben ambos
modulos.
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Modulo Profesional: Dinamizacion del punto de venta en comercios de alimentacion
Cadigo: 1608
Duracion: 150 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Organiza la distribucién fisica de productos alimentarios en espacios de venta, valorando
los condicionantes para su localizacion e influencia sobre la venta de productos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido la ubicacién de mostradores, expositores y lineales, en funcion de
los condicionantes requeridos, de la distancia de las cAmaras o almacenes y de la
legislacion.

b) Se han determinado las condiciones que se deben considerar en la distribucién de
superficies comerciales para respetar la normativa asociada a eliminacion de
barreras fisicas, evacuacion y salidas de emergencia.

c) Se ha relacionado la ubicacién de productos alimentarios en comercios, con sus
caracteristicas, las pautas de seguridad alimentaria y normas de prevencion de
riesgos.

d) Se ha establecido la distribucion de los elementos externos e internos de
informacion y publicidad en los espacios interiores y de los productos alimentarios
en el espacio de venta.

e) Se ha definido la ubicacion de los equipamientos en el establecimiento facilitando
los desplazamientos de personas, carretillas y mercancias para la distribucion agil
de los productos atendiendo a las necesidades de cada seccion.

f) Se ha supervisado el estado y distribucion de las cestas y carros para mantener en
todo momento el suministro y limpieza.

g) Se ha supervisado el estado de limpieza del establecimiento, potenciando el
atractivo y teniendo en cuenta la prevencion de riesgos e higiene de trabajadores y
clientes, y la normativa de seguridad alimentaria en el acondicionamiento del
punto de venta.

2. Supervisa la exposicion de alimentos no perecederos en el punto de venta, aplicando
criterios comerciales segun lugar 6ptimo de situacién de mercancias, su rotacion y carteleria.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha programado la reposicion de productos no perecederos, en lineales, géndolas
y expositores, atendiendo al indice de rotacion, caducidad y al cumplimiento de la
normativa de seguridad alimentaria.

b) Se han comparado criterios comerciales de disefio y decoracion de los puntos de
venta, segun la distribucion de los productos.

c) Se ha supervisado la colocacion y operatividad de elementos visuales y moviles
que animen a la venta de productos no perecederos, facilitando el control de la
reposicion y calidad de los productos.

d) Se ha controlado la accesibilidad a los productos en los lineales, manteniendo su
identificacion de cara al cliente y permitiendo la vision de la marca y etiquetado.

e) Se ha controlado la colocacion de la carteleria de ofertas y de identificacion de
productos no perecederos facilitando la venta de los mismos.

f) Se han agrupado en distintas zonas del lineal, por familias y efecto visual a lograr,
los productos no perecederos, facilitando su localizacion y adquisicion.
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9)
h)

Se ha controlado la temperatura ambiente, atendiendo la conservacion de los
productos y el confort de los clientes.

Se ha efectuado el seguimiento de los lotes de productos segun el proveedor y
destino en los lineales y secciones, facilitando el control de calidad y el
rendimiento de las ventas.

3. Supervisa la exposicion de alimentos perecederos en mostradores y vitrinas, analizando los
aspectos del entorno que potencian las caracteristicas del producto y animan a la venta, y
cumpliendo la normativa de seguridad e higiene correspondiente en funcion de su
estacionalidad y caducidad.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)
d)

e)
f)
9)

h)

Se ha supervisado la colocacion de productos frescos, en mostradores, teniendo en
consideracion el sistema de rotacion y reposicion aplicando la normativa
higiénico-sanitaria.

Se han colocado los productos frescos atendiendo al despiezado y procedencia
segun criterios de calidad.

Se ha supervisado la colocacion y operatividad de elementos visuales y moviles
que organicen Yy faciliten la venta de productos perecederos.

Se ha supervisado el estado de limpieza y el tratamiento de armarios y camaras
frigorificas, asegurando el estado de conservacion de los productos y el
cumplimiento de la normativa higiénico-sanitaria aplicable.

Se han agrupado los productos perecederos en mostradores y armarios, segun
familias y efecto visual a lograr, facilitando su localizacion y adquisicion.

Se han controlado la temperatura de los armarios frigorificos garantizando la
cadena de frio y la calidad de los productos.

Se han supervisado los tratamientos (agua rociada e hielo, entre otros) que
garanticen el adecuado aspecto visual y organoléptico de los productos frescos,
garantizando la evacuacién del agua de fusion del hielo.

Se ha organizado el transporte de los suministros a expositores y mostradores
desde cdmaras y almacén a fin del suministro rapido de los productos.

4. Determina acciones promocionales que rentabilicen los espacios de establecimientos
comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta y la captacion y fidelizacién de

clientes.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)

e)
f)

Se han planificado acciones promocionales en el punto de venta que incrementen
la atencion y captacion del cliente.

Se han programado las acciones mas adecuadas segun las necesidades comerciales
y el presupuesto.

Se ha valorado el resultado de las acciones promocionales segun los diferentes
objetivos comerciales.

Se han presentado vales descuento y otras ofertas de productos alimentarios de
forma atractiva a los intereses del cliente, con el fin de incrementar las ventas,
respetando la normativa de proteccion del consumidor.

Se han presentado al cliente catas de alimentarios con el fin de dar a conocer
nuevos productos 0 marcas.

Se han programado la difusion de musica ambiental y de ofertas de productos por
la megafonia del espacio comercial, atendiendo a horarios y afluencia de pablico.
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9)

Se ha adecuado la iluminacion de sectores de productos segun las caracteristicas
de los mismos para captar la atencion del cliente.

5. Determina el montaje de elementos atractivos y publicitarios en vitrinas, expositores y
zonas de venta de productos alimentarios, aplicando criterios estéticos y comerciales
adecuados a cada tipo de producto.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)
d)

e)

f)

9)

Se han determinado los lugares idoneos para la ubicacion de los elementos de
decoracion, publicitarios y carteleria, atendiendo a la agrupacion de alimentos por
sectores y zonas frias y calientes y a las zonas de circulacion.

Se ha determinado la colocacion de puntos de emision de videos clips de
publicidad de productos alimentarios en promocion, para animar la venta.

Se ha supervisado la elaboracion de carteles y sefialética, en funcion del elemento
decorativo o informativo a ubicar.

Se han creado mensajes visuales a transmitir al cliente, consiguiendo la
armonizacion entre forma, textura y color, mediante programas ofiméticos de
tratamiento de textos e imagenes.

Se ha supervisado el montaje de elementos decorativos garantizando que no
entrafie riesgos para la seguridad de clientes y trabajadores, aplicando la
legislacion sobre prevencion de riesgos laborales.

Se ha supervisado la composicién y montaje de productos alimentarios, elementos
ornamentales y carteles en la decoracién de escaparates y expositores, aplicando
criterios estéticos y comerciales.

Se ha controlado la iluminacion idonea para resaltar la calidad e importancia de los
alimentos ubicados en mostradores y expositores, diferenciandola de la
iluminacion ambiental de las zonas de transito.

Contenidos.

Organizacién de la distribucion fisica de productos alimentarios en espacios de venta:

Ubicacion de mostradores, expositores y lineales. Condiciones establecidas para la
ubicacion: estructura interior del establecimiento y caracteristicas del producto.
Normativa vigente.

Influencia sobre las ventas de la publicidad en el punto de venta. Elementos
internos y externos.

La ambientacion del punto de venta y sus efectos. Condicionantes de la
iluminacion.

Técnicas comerciales sobre la ubicacidn de productos alimentarios en los lineales
y escaparates, y elementos informativos y publicitarios en el punto de venta.
Ubicacion de equipamientos en el comercio alimentario: pasillos, disposicion del
mobiliario y secciones. Desplazamiento. Carretillas, cestas y carros.

Supervision del estado y mantenimiento de cestas y carros. Normas de seguridad
alimentaria y de prevencion de riesgos en la distribucion de la superficie de la
tienda.

Supervision de la exposicion de alimentos no perecederos en el punto de venta:

Programacion de reposicion de productos no perecederos. Estacionalidad y
caducidad. Rotacion de productos. Lineales, gondolas y expositores.
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Criterios comerciales de disefio y decoracion de puntos de venta. Distribucion de
productos.

Supervision de la colocacion de elementos visuales en lineales y puntos de venta.
Operatividad.

Control de accesibilidad a los productos no perecederos del lineal. Identificacion y
visibilidad de marca y etiquetado.

Carteleria: informativa, de ofertas y promociones.

Agrupacién de productos no perecederos por zonas, familias y efectos visuales.
Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento,
acondicionamiento y codificacion.

Control de temperaturas y conservacion de productos expuestos. Confort de los
clientes.

Sistemas de reparto del lineal. Determinacion del surtido: caracteristicas.
Funciones y tipos de lineal: 6ptimo y minimo. Tiempos de exposicion.
Seguimiento de lotes de productos segin proveedores y ubicacion: trazabilidad.
Control de calidad y rendimiento de ventas.

Supervision de la exposicion de productos frescos en mostradores y vitrinas:

Productos frescos y su colocacion expositores y mostradores. Rotacion vy
reposicion. Normativa higiénico-sanitaria.

Productos cérnicos. Criterios de colocacion: Despiezado, procedencia y categoria,
entre otros.

Productos perecederos. Localizacién y adquisicién. Agrupacion en mostradores y
armarios. Familias de productos. Elementos de animacion: Moviles y visuales.
Supervision de limpieza y tratamiento de armarios y camara frigorificos.
Mobiliario. Mostradores, armarios y camaras frigorificas. Tipos.

Supervision de la cadena de frio y calidad del producto: sistema APPCC Control
de temperatura: tecnologias.

Colocacién de los productos en mostradores y vitrinas: efectos psicoldgicos y
sociologicos.

Supervision del aspecto visual y organoléptico de los productos frescos: textura,
olor, color y temperatura. Tratamientos de los productos en los mostradores: agua
rociada, hielo y otros.

Transporte de suministros a expositores. Tipos: reposicion a tienda abierta y
reposicion a tienda cerrada.

Determinacion de acciones promocionales en establecimientos de alimentacion:

Técnicas de Incentivacion de ventas. Acciones promocionales: Necesidades
comerciales y presupuesto.

Valoracion del resultado de las acciones promocionales. Objetivos comerciales.
Presentacion de ofertas de productos alimentarios: tipos, objetivos y planificacion.
Vales descuento. Normativa de proteccion del consumidor.

Presentacion de catas de nuevos productos y marcas. Tipos, objetivos y
planificacion.

Programacion de la difusion de musica ambiental. Ofertas de productos. Criterios
de horario y afluencia.

Captacion de clientes. lluminacion de sectores de productos.
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Determinacion del montaje de elementos atractivos y publicitarios en espacios de venta de
productos alimentarios:

— Agrupacion de alimentos: Sectores, zonas frias y calientes. Elementos de
decoracion, publicitarios y carteleria.

— Animacion a la venta. Emision de videos, clips publicitarios y demostrativos.

— Disefio y decoracion de puntos de venta.

— Supervision de la elaboracion de carteles. Elementos informativos y decorativos, y
su ubicacion. Tipos de carteles. Recomendaciones para la correcta elaboracion.

— Carteleria y sefialética.

— Creacion de mensajes visuales. Técnicas de disefio de mensajes visuales:
Programas ofimaticos.

— Supervision de montaje de elementos decorativos. Legislacion sobre prevencion de
riesgos laborales. Seguridad de clientes y trabajadores.

— Composicién y montaje de elementos ornamentales y carteles en escaparates y
expositores. Criterios estéticos y comerciales. Creacion de ambientes y eleccién de
materiales.

— Control de iluminacion. Tipos de iluminacion. Ambiental y directa.

Orientaciones didacticas.

El modulo profesional de dinamizacion del punto de venta en comercios de
alimentacion pretende que el alumnado adquiera los conocimientos y habilidades para
desempefiar las funciones de organizacién de espacios comerciales, desarrollo de acciones
promocionales en establecimiento de alimentacion y distribuciéon fisica de alimentos
perecederos y no perecederos en los espacios de venta.

Para ello, es recomendable que en la programacion de este mddulo se siga el orden
secuencial que se corresponde con el orden de presentacion expuesto en el apartado de
contenidos basicos. De esta forma, en primer lugar, se trataran los aspectos relacionados con
la organizacion de la superficie comercial, en segundo lugar, se abordara el estudio del
control de existencias en la exposicién de alimentos perecederos y no perecederos en el
establecimiento, para finalizar con los aspectos relativos a la programacion y realizacion de
acciones promocionales y publicidad en el punto de venta.

Estos contenidos se podran actualizar o adaptar en funcion de innovaciones
tecnoldgicas, actualizacién de software, tendencias, conceptos obsoletos, etc.

Es importante que el alumnado pueda disponer de un ordenador por persona en el
aula, para realizar los trabajos y actividades propuestas, asi como poder disponer del software
actualizado adecuado. Este modulo cuenta con una importante parte préctica, por lo que seria
recomendable dedicar al menos dos horas semanales al desarrollo de las actividades
utilizando los ordenadores y a la practica de actividades en el aula-taller de comercio. El
aprendizaje de los contenidos se vera reforzado por el estudio de casos practicos. Asimismo,
se considera especialmente deseable y enriquecedor realizar presentaciones orales, trabajar
por equipos, realizar visitas a establecimientos reales para ver la aplicacién préactica de lo
estudiado en clase y utilizar como apoyo las Nuevas Tecnologias.

Este modulo estd directamente relacionado con los modulos de Mercadotecnia del
comercio alimentario, Preparacion y acondicionamiento de productos frescos y Ofimatica
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aplicada al comercio alimentario, que pueden ser tratados o abordados por el profesorado de
una forma complementaria, pudiendo ser enfocados desde los distintos puntos de vista que
los diferentes madulos tratan, enriqueciendo de esta manera los contenidos abordados y sin
caer en contradicciones o duplicidades. Por ello, serd imprescindible la coordinacion entre el
profesorado que los imparta, con el fin de evitar repeticiones y poder desarrollar los
contenidos de forma coordinada.

36



Modulo Profesional: Atencion comercial en negocios alimentarios.
Cadigo: 1609
Duracion: 100 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Determina las lineas de actuacion comercial en establecimientos alimentarios analizando
los objetivos empresariales fijados y la estrategia comercial.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)

e)

f)
9)
h)

Se ha organizado el departamento de ventas en un comercio alimentario en funcién
de la imagen de marca, productos, el tipo de cliente y objetivos comerciales.

Se ha determinado nimero y funciones del personal de atencion comercial que se
requiere segun los objetivos del plan de ventas de una empresa.

Se han determinado las funciones asociadas a la atencion al cliente en comercios
alimentarios y las responsabilidades.

Se han determinado los objetivos y acciones concretas de atencién comercial a
partir del plan de ventas de una empresa.

Se han establecido las acciones de formacion, motivacion y promocién profesional
destinadas al personal del establecimiento que faciliten la consecucion de los
objetivos prefijados.

Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y débiles
de productos alimentarios, adaptandolos al tipo y comportamiento de los clientes.
Se han establecido los protocolos de atencion al cliente ante quejas y
reclamaciones, aplicando la normativa de proteccion del consumidor.

Se ha mejorado la atencion comercial, estableciendo sistemas de
retroalimentacion.

2. Supervisa la transmision de informacion comercial al cliente, estableciendo protocolos de
atencion comercial y valorando las funciones, técnicas y actitudes a desarrollar.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)
d)

e)

f)

9)

Se ha supervisado la realizacion de la atencién comercial, aplicando las técnicas de
comunicacion, verbales y no verbales, acordes con la situacion y caracteristicas del
cliente, y respondiendo a las contingencias.

Se ha supervisado la atencién telefonica con el cliente, teniendo en cuenta su
finalidad, protocolo, y las técnicas de locucion empleadas.

Se han establecido protocolos de recepcion de clientes, valorando la importancia y
el resultado positivo de una cordial acogida.

Se ha realizado la atencién comercial al cliente de forma educada, cercana y con
interés, manteniendo una postura amable y abierta al dialogo.

Se ha asesorado al cliente acerca del producto alimentario demandado
(caracteristicas, beneficios, precios) y de las politicas de la empresa (tiempos de
entrega, formas de pago, descuentos).

Se ha valorado la apariencia de los empleados, del lugar o de los productos que se
ofrecen.

Se ha transmitido al cliente confianza en la atencion realizada en funcion de los
compromisos adquiridos (pedido, plazo de entrega, precio convenido).
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h)

Se ha valorado la atencién al cliente en funcion del tiempo dedicado, la falta de
esperas 0 en su caso informando de la demora.

3. Atiende reclamaciones y sugerencias habituales en comercios alimentarios, aplicando los
protocolos de actuacién segun la normativa vigente y las técnicas de negociacion a utilizar
para su resolucion, y valorando el resultado del procedimiento.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

f)

9)

Se ha determinado el procedimiento a seguir, fases, forma, plazos y normativa
relativa al proceso de tramitacion de reclamaciones y sugerencias del comercio
alimentario.

Se ha informado al cliente de sus derechos y los posibles mecanismos de solucion
de la reclamacidn, de acuerdo con la normativa vigente.

Se han cumplimentado los documentos relativos a la tramitacion de las quejas,
reclamaciones y denuncias cursando estas hacia el departamento u organismo
competente.

Se ha informado al reclamante de la situacién y del resultado de la queja o
reclamacion, de forma oral, escrita y por medios electrénicos.

Se han atendido las quejas, devoluciones y reclamaciones utilizando la escucha
activa, la empatia y la asertividad, y técnicas de negociacion que faciliten el
acuerdo para resolver estas situaciones.

Se han valorado las consecuencias administrativas asociadas a una reclamacion
denegada o no resuelta.

Se ha valorado las sugerencias e incidencias relativas a quejas y reclamaciones, a
fin de realimentar las decisiones sobre proveedores y productos y sobre la propia
atencion del establecimiento.

4. Gestiona la relacion comercial con los proveedores, determinando caracteristicas,
productos y servicios que suministran.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)

9)

Se han buscado y seleccionado los proveedores, considerando factores comerciales
tales como tipo de alimento, calidad, precio, operatividad y de proximidad.

Se ha establecido el seguimiento automatico y la actualizacion de bases de datos
de proveedores, aplicando sistemas ofimaticos de comunicacion con los
proveedores.

Se han establecido los canales y procedimientos de comunicacion con los
proveedores, aplicando sistemas ofimaticos de comunicacion.

Se han gestionado los pedidos a proveedores, formalizando la comunicacién y
documentacion relativa a los mismos.

Se han negociado ofertas de suministro, atendiendo a criterios comerciales y de
operatividad.

Se han establecido criterios de evaluacion de proveedores, valorando los que mejor
se adecuen a las caracteristicas de la empresa.

Se ha gestionado con otros departamentos los acuerdos obtenidos con proveedores,
siguiendo los procedimientos de comunicacién interna.

5. Valora la eficacia del servicio de atencién comercial, utilizando instrumentos de
evaluacion y control e interpretando resultados obtenidos.
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Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los estdndares de calidad en la prestacion del servicio de
atencion comercial en negocios alimentarios.

b) Se ha valorado los datos de fidelizacion de los clientes, en relacion con la calidad
del servicio de atencion comercial prestado.

¢) Se han valorado las incidencias habituales en comercios alimentarios respecto a la
atencion comercial, introduciendo procesos de mejora.

d) Se han evaluado los protocolos de gestion de incidencias y reclamaciones en
funcion de la satisfaccion del cliente y de los objetivos de la empresa,
introduciendo procesos de mejora.

e) Se ha realizado el control de calidad del servicio de atencion comercial aplicando
los métodos y herramientas adecuados.

f) Se han valorado la retroalimentacion de los procesos de tramitacion de quejas y
reclamaciones, contrastando resultados, formas y plazos de resolucion, a fin de
mejorar el procedimiento de atencion comercial.

g) Se ha valorado el grado de satisfaccion de los clientes en funcion de los servicios y
productos ofertados y las prestaciones del establecimiento.

Contenidos.

Determinacion de lineas de actuacion comercial en establecimientos alimentarios:

Organizacion del departamento de ventas del comercio alimentario. Imagen de
marca, producto, tipo de cliente y objetivos comerciales.

Personal de venta: Determinacion del tamafio del equipo. Funciones vy
responsabilidades.

Planificacion de las ventas. Objetivos y acciones. Plan de atencion comercial.
Fases del proceso de venta.

Acciones de formacion, motivacién y promocion del personal del comercio
alimentario. Objetivos.

Elaboracion del argumentario de ventas. Puntos fuertes y débiles. Tipo y
comportamiento del cliente.

Protocolo de atencidn al cliente: Quejas y reclamaciones. Normativa de proteccion
del consumidor. Regulacién autonémica y local.

Mejora de la atencién comercial. Retroalimentacion.

Supervision de la transmision de informacion comercial al cliente:

Supervision de protocolos de atencion al cliente. Técnicas de comunicacion en
negocios alimentarios: Verbales y no verbales. Caracteristicas del cliente.
Resolucion de contingencias.

Supervision de la atencion telefonica. Protocolos, finalidad y técnicas de locucion.
Protocolos de recepcion de clientes. Técnicas de utilizacion e interpretacion de la
comunicacion no verbal: expresiones, gestos, posturas, movimientos e imagen
personal.

Asesoramiento a clientes de productos alimentarios: caracteristicas, beneficios y
precios, y de politicas de empresa: tiempos de entrega, formas de pago,
descuentos. Transmision de confianza. Compromisos (pedido, plazo de entrega,
precio convenido).

Valoracién de la apariencia de los empleados, lugar y productos ofertados.
Evaluacion de la imagen del establecimiento.
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Valoracién de la atencion al cliente. Tiempo de dedicacion y espera.

Atencion de reclamaciones y sugerencias del cliente en comercios alimentarios:

Protocolo de devoluciones, sugerencias, quejas y reclamaciones. Cumplimentacion
de documentacion y tramitacion. Plazos. Presentacion ante Organismos.

Derechos del consumidor. Normativa sobre reclamaciones.

Resolucidn de reclamaciones. Notificacion de resolucidn de reclamaciones: Oral,
escrita y telematica.

Técnicas de negociacion y comunicacion en quejas y reclamaciones: Escucha
activa, empatia y asertividad.

Valoracién de las consecuencias administrativas de la mala gestion de una
reclamacion.

Valoracion de sugerencias e incidencias de las quejas y reclamaciones.
Retroalimentacion.

Gestion de la atencion comercial con los proveedores:

Busca y seleccion de proveedores. Criterios de seleccion. Factores comerciales:
Proximidad, variedad, calidad de productos, precio y operatividad, entre otros.
Establecimiento y actualizacién de bases de datos de proveedores de productos
alimentarios.

Canales y procedimientos de comunicacion con proveedores: ofiméaticos y
tradicionales.

Gestion de pedidos de productos alimentarios con los proveedores. suministros.
Comunicacién y documentacion.

Negociacién de ofertas de suministros.

Valoracion de proveedores de productos alimentarios.

Gestion interdepartamental de los acuerdos obtenidos con los proveedores.
Protocolos de comunicacion interna.

Valoracioén de la eficacia del servicio de atencion comercial:

Establecimiento de los estandares de calidad. Atencién comercial en negocios
alimentarios.

Técnicas de fidelizacion del cliente: promociones, descuentos, tarjeta de puntos.
Valoracion del servicio: sistemas de evaluacion inmediata y sistemas diferidos.
Valoracion de incidencias en el comercio alimentario. Estrategias y criterios de
mejora.

Gestidn de incidencias y reclamaciones. Clasificacion y posibles tratamientos.
Control de calidad del servicio de atencion comercial. Métodos y herramientas.
Valoracién de la retroalimentacién de los procesos de tramitacién de quejas y
reclamaciones. Formas y plazos de resolucién de quejas. Contraste de resultados.
Valoracion de la satisfaccion de los clientes. Servicios, productos ofertados y
prestaciones. Espacio fisico y organizacion.

Orientaciones didacticas.

El enfoque de este mddulo se basa en el cliente como principal referencia de la
empresa, en general, y del area comercial, en particular. Su objeto es mostrar al alumnado las
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claves de la atencion al cliente en la empresa, asi como con los proveedores de la misma; y
entrenarlos en el recurso de la comunicacion en sus distintas expresiones y medios.

Es recomendable incidir en las competencias y habilidades necesarias para el
desarrollo eficaz de la funcion comercial, como son la correccion y profesionalidad en la
comunicacion (oral -cara a cara o telefonica- y escrita) con publico-cliente, en la capacidad
de negociacion, la productividad personal, la motivacion del equipo y la capacidad de
adaptacion a los cambios y los avances tecnoldgicos en su futuro ambito de trabajo.

La secuenciacion de contenidos que se propone como adecuada se corresponde con el
orden de presentacion expuesto en el apartado de contenidos basicos. No obstante, el equipo
docente podréa establecer otro orden diferente en funcién de las necesidades de coordinacion
que se planteen, para evitar duplicidades de contenidos organizados de la siguiente manera:

— En el primer bloque, el alumnado tomara conciencia de las funciones y
responsabilidades de un departamento de ventas, en general y del equipo de
trabajo, en particular; asi como la formacién necesaria para atender un comercio
alimentario. A continuacion, podra desarrollar y poner en marcha un protocolo de
atencion de clientes y asi poder asesorarlos convenientemente, con las
caracteristicas y particularidades que el producto alimentario posea.

— Posteriormente, conocera las técnicas de negociacién y comunicacion ante
posibles quejas o reclamaciones, mostrando empatia y asertividad con el cliente.
Teniendo en cuenta las exigencias del cliente, se procederd a la busqueda y
seleccion de proveedores, asi como a gestionar los pedidos de los productos
alimentarios.

— Por ultimo, aprendera a valorar los protocolos anteriormente desarrollados tanto en
el grado de satisfaccion de clientes, como en incidencias y reclamaciones y asi
poder establecer criterios de mejora.

Se considera conveniente realizar una presentacion global de los contenidos y
objetivos del mddulo, para que el alumnado tenga una vision global del mismo, con el apoyo
de los recursos mas adecuados.

Seria aconsejable adecuar este desarrollo curricular a los nuevos requerimientos
generados por los cambios producidos en el mundo profesional, tanto los tecnolégicos como
los producidos en la comercializacion y organizacion de las empresas dentro del sector
servicios, de ahi la posibilidad de utilizar las siguientes estrategias:

— Visitas de profesionales del sector que expongan las demandas de la empresa y el

perfil que solicitan para un puesto de atencion al publico-cliente.

— Visionado de documentales, articulos, que reflejen aspectos comunicativos en el
sector comercial, tanto en la relacién con los clientes como con los proveedores.

— Participacion y analisis de dinamicas de grupos que reflejen las distintas respuestas
ante posibles quejas o reclamaciones, utilizando casos reales.

— Simulaciones de atencién, tanto presencial como telefonica, dando informacion,
y/o negociando y resolviendo quejas, reclamaciones, etc., por parte del alumnado,
que se grabaran en video para su posterior analisis.

— Seria interesante disefiar actividades basadas en pequefios proyectos, de manera
que el alumnado pueda investigar el origen del producto alimentario, y asi valorar
nuestra cultura y el origen de los proveedores; organizar un stand de feria de
alimentaria, etc.
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La pedagogia de este médulo combina el aprendizaje de los conceptos y herramientas
de la gestion comercial y el entrenamiento en las competencias y habilidades necesarias para
las personas que desarrollan funciones comerciales de cara al publico. De ahi que, aunque se
utilice la exposicion, la estrategia principal estara basada en el aprendizaje participativo,
partiendo de casos reales o desarrollando pequefios proyectos para trabajar en grupo.

El alumnado debe conocer y dominar las estrategias y herramientas comunicativas
para desenvolverse en conversaciones orales, bien cara a cara, bien por teléfono, y para
gestionar cualquier aspecto relacionado con el proceso comunicativo y de organizacion de un
departamento de ventas, (asesoramiento al cliente, resolucion de dudas, quejas,
reclamaciones, relacion con proveedores...). No basta con que estos contenidos se conozcan,
es imprescindible que el alumnado sepa aplicarlos a las situaciones reales que se presentan en
la venta. Se proponen, a lo largo del curso, simulaciones o representaciones de situaciones
como modo de ilustrar vivamente un concepto o técnica.

Este mddulo guarda relacién con los contenidos impartidos en los médulos:

— Comercio electrénico en negocios alimentarios: permite al alumnado la utilizacion
de las tecnologias de la informacion y de la comunicacién y dar forma on-line, a
los proyectos desarrollados en primer curso.

— Preparacién de productos frescos y transformados: asesora al cliente, teniendo en
cuenta sus necesidades sobre producto fresco, el tipo de corte, etiquetado, etc.

— Mercadotecnia del comercio alimentario: permite al alumnado la utilizacion de
conceptos de marketing en la venta del producto alimentario.

Seria conveniente realizar una evaluacion inicial al comienzo de curso del nivel
alcanzado, tanto en comunicacion oral y escrita como en el uso de las herramientas
informaéticas, para adecuar los contenidos y procedimientos de este modulo antes de su
imparticion.
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Maodulo Profesional: Seguridad y calidad alimentaria en el comercio.
Cadigo: 1610
Duracion: 140 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Elabora y realiza el seguimiento del plan de limpieza de los equipos e instalaciones
utilizados en el comercio alimentario, estableciendo las condiciones de salubridad e higiene
necesarias adecuadas a la legislacion vigente.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)
e)

f)
9)
h)

Se ha establecido los requisitos higiénico-sanitarios que deben cumplir los
equipos, utillaje e instalaciones de manipulacién de alimentos.

Se han determinado los procedimientos, el personal que debe ejecutar la tarea, los
productos, los desinfectantes y equipos de limpieza y desinfeccion (L+D); asi
como sus condiciones de empleo.

Se han planificado los tratamientos de desratizacion, desinsectacion y desinfeccion
(DDD).

Se han organizado las frecuencias de limpieza establecidas por la normativa.

Se ha supervisado y comprobado la calidad higiénico-sanitaria en la limpieza de
los equipos e instalaciones utilizados en el comercio alimentario.

Se ha supervisado el registro de la informacion relevante e incidencias detectadas
0 subsanadas del plan de limpieza y de desinfeccion.

Se ha verificado que las medidas correctivas propuestas subsanan las incidencias
detectadas.

Se han evaluado los peligros de contaminacion quimica asociados a la
manipulacion y almacenamiento de productos de limpieza, desinfeccion y
tratamientos DDD.

2. Establece los sistemas de autocontrol de seguridad alimentaria basados en el Analisis de
Peligros y Puntos de Control Critico (APPCC) y de la trazabilidad, delimitando las variables
a controlar que garanticen la inocuidad de los alimentos.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)

e)

f)

9)

Se ha documentado y trazado el origen, las etapas del proceso y el destino del
alimento.

Se han realizado los controles que identifican los peligros potenciales (fisicos,
quimicos y bioldgicos) y que pueden aparecer en cada etapa del proceso.

Se han detectado los peligros que determinan los puntos criticos de control y el
limite critico.

Se han establecido las medidas de control y las acciones correctivas que aseguren
la seguridad del sistema.

Se han aplicado las principales normas voluntarias implantadas en el sector
alimentario (BRC, IFS, UNE -EN ISO 9001:2000, UNE -EN ISO 22000: 2005 y
otras).

Se han relacionado el contenido de las guias de buenas practicas de higiene
alimentaria y medioambiental con su uso en el comercio.

Se ha elaborado y actualizado la documentacion asociada a un plan de autocontrol
de APPCC de un comercio alimentario.
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3. Establece y supervisa procedimientos de manipulacion de alimentos, teniendo en cuenta
protocolos establecidos relativos a actuaciones ante alertas alimentarias, contaminaciones,
recogida de muestras y equipos de proteccion individual.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

f)

9)

Se han establecido los procedimientos de manipulacion de alimentos en las
actividades que se realizan en el establecimiento comercial aplicando las normas
higiénico-sanitarias en condiciones que garanticen su salubridad.

Se han establecido las medidas preventivas que garanticen la inocuidad de los
alimentos a través de controles higiénico-sanitarios.

Se han supervisado la aplicacion de las medidas de higiene personal y de vestuario
requeridas en la manipulacion de alimentos y en su caso modificado las conductas
inadecuadas.

Se han supervisado los procedimientos de actuacion frente a alertas alimentarias
actuando segun la reglamentacion establecida y siguiendo el protocolo definido en
el establecimiento comercial.

Se han supervisado los procedimientos de actuacién ante la contaminacion
cruzada, riesgos y toxiinfecciones de origen alimentario identificando el punto
critico o lote donde se produce la alteracion.

Se han valorado las aportaciones del personal del establecimiento comercial,
aplicando las propuestas de mejora relativas a las condiciones higiénico-sanitarias.
Se ha establecido el protocolo de recogida de muestras testigo que incluya el
método de identificacion y caracteristicas de la muestra, recipientes adecuados y
tiempo de conservacién en cdmaras frigorificas.

4. Gestiona el tratamiento de los residuos y subproductos de origen animal no destinados al
consumo humano (SANDACH) de forma selectiva reconociendo sus implicaciones a nivel
sanitario y ambiental.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)

9)

Se ha establecido el plan de control de residuos generados en el establecimiento
comercial, atendiendo a su clase, clasificacion y transporte entre otros.

Se ha garantizado que el tratamiento de los subproductos de origen animal no
destinados al consumo humano (SANDACH) cumple los requisitos normativos en
todas las fases de manipulacion, almacenamiento, recogida y transporte.

Se han clasificado en contenedores los distintos tipos de residuos generados
diferenciandolos segun su origen, tipo, estado y necesidad de reciclaje, depuracion
0 tratamiento.

Se ha controlado la trazabilidad del tratamiento de residuos SANDACH, llevando
el registro de envios y documentacién comercial y sanitaria establecida.

Se ha supervisado la recogida de los productos caducados, y los que no se usen
finalmente para el consumo humano (congelados fuera de la cadena, pasados de
fecha de consumo preferente, deteriorados, etc.) a fin de su tratamiento de gestion
de residuos 0 SANDACH.

Se ha supervisado la aplicacion de las técnicas de recogida, seleccion, clasificacion
y eliminacién o vertido de residuos.

Se han controlado las no-conformidades y las acciones correctivas relacionadas
con la gestién de los residuos.
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h)

Se ha supervisado la sefializacion y maniobra de las zonas donde se ubican los
contenedores, asi como su diferenciacion, segun peligrosidad, tipo vy
provisionalidad, entre otros.

5. Establece los sistemas que determinan la calidad de los productos alimentarios expuestos
para la venta, garantizando sus condiciones organolépticas y sostenibles.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)
d)

f)
9)
h)

Se han planificado las acciones del proceso de verificacion de la calidad de los
productos alimentarios en funcion de que sean frescos o perecederos, sostenibles,
ecoldgicos, entre otros, garantizando la mejor idoneidad para su consumo.

Se han definido las acciones de no conformidad del producto alimentario en
funcidn de sus condiciones, ofertas del y seccidn de venta pertinente.

Se ha determinado el estado de los productos frescos, atendiendo a su aspecto,
olor, textura, color, tamafio, aspecto visual y madurez, entre otros.

Se ha determinado y comprobado el estado de los productos sostenibles, de
comercio justo y de gourmet, garantizado que se mantienen sus condiciones
organolépticas.

Se ha valorado el estado y etiquetado de los productos para clientes con
enfermedades (diabetes, hipertension e hipercolesterolemia, entre otros) alergias
alimentarias e intolerancias (celiacas, a la lactosa y al huevo, entre otras),
determinando que se corresponde a las caracteristicas que el fabricante debe
cumplir en materia la normativa vigente de salubridad.

Se ha determinado el estado de los productos no perecederos atendiendo al estado
del envasado, y fechas optimas de consumo.

Se ha determinado y comprobado el estado de las bebidas y licores, atendiendo a
su color, aroma, cuerpo, aspecto visual, aflada y temperatura, entre otros.

Se ha evaluado el sistema de verificacion de la calidad de los productos
alimentarios en funcion de la satisfaccion del cliente y los criterios comerciales.

Contenidos.

Elaboracion, realizacion y seguimiento de planes de limpieza de los equipos e instalaciones
utilizados en comercios alimentarios:

Requisitos higiénico-sanitarios: equipos, utillaje e instalaciones en la manipulacién
de alimentos. Normativa: conceptos y niveles de limpieza.

Organizacion de los equipos de limpieza y desinsectacion: procedimientos,
personal, productos, desinfectantes y equipos de limpieza y desinfeccion (L+D).
Planificacion y tratamientos de desratizacion, desinsectacion y desinfeccion
(DDD). Frecuencia y normativa.

Supervision y comprobacion de la calidad higiénico-sanitaria en la limpieza de
equipos e instalaciones.

Supervision y verificacion de envases, embalajes y etiquetado. Tipos y normativa.
Supervision del registro de incidencias del plan de limpieza y desinfeccion.
Verificacidon de medidas correctivas propuestas.

Valoracién de los peligros "de contaminacién quimica asociados a la manipulacién
y almacenamiento de productos de limpieza, desinfeccion y tratamientos DDD.
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Establecimiento de sistemas de autocontrol de seguridad alimentaria basado en el APPCC y
control de la trazabilidad:

Documentacion y trazabilidad del alimento a comercializar. Origen, etapas y
destino.

Controles de peligros potenciales: fisicos, quimicos y biolégicos. Deteccion de
peligros.

Sistemas y puntos de vigilancia de APPCC del alimento a comercializar.

Puntos criticos de control. Limite critico.

Establecimiento de medidas de control y acciones correctivas. Seguridad del
sistema.

Aplicacion de normativa voluntaria del sector alimentario: BRC, IFS, UNE-EN
ISO 9001:2000, UNE-EN ISO 22000: 2005. Analisis e interpretacion.

Guias de buenas practicas de higiene alimentaria y medioambiental.

Elaboracion y actualizacion de la documentacion asociada a un APPCC en la
comercializacion alimentaria.

Establecimiento y supervision de las condiciones higiénico-sanitarias en la manipulacion de
alimentos y de los peligros asociados a los malos habitos higiénicos:

Procedimientos en la manipulacion de alimentos. Aplicacion de normativa
higiénico-sanitaria. Enfermedades transmitidas por los alimentos.

Guia de practicas correctas de higiene en la manipulacion de los alimentos y su
posterior comercializacion.

Establecimiento de medidas preventivas. Controles higiénico-sanitarios.
Protocolos de actuacion frente a alertas sanitarias.

Protocolo de actuacion frente a contaminaciones cruzadas. Riesgos y
toxiinfecciones de origen alimentario. Identificacion del punto critico o lote origen
de la alteracion.

Relacion de los peligros asociados a la inadecuada conservacion y manipulacion
de los alimentos.

Condiciones higiénico-sanitarias. Propuestas de mejora y aportaciones del
personal.

Protocolo de recogida de muestras testigo. Método, identificacion, caracteristicas
de la muestra. Recipientes. Tiempo de conservacion de la muestra.P

Gestion del tratamiento de los residuos y subproductos de origen animal no destinados al
consumo humano (SANDACH) de forma selectiva:

Plan de control de residuos generados en el establecimiento comercial. Tipos,
clasificacion y transporte.

Tratamiento de  SANDACH. Requisitos  normativos:  manipulacion,
almacenamiento, recogida y transporte.

Clasificacion segun tipos de residuos, origen, estado, reciclaje, depuraciéon y
tratamiento. Contenedores de SANDACH.

Supervision de las técnicas de recogida de productos caducados. Tratamiento y
gestion.

Control de las no-conformidades. Acciones correctivas relacionadas con la gestion
de los residuos.

Supervision de la sefializacion y maniobra de las zonas de ubicacion de
contenedores. Diferenciacién segun peligrosidad, tipo y provisionalidad, entre
otros.
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Establecimiento de los sistemas que determinan la calidad de los productos alimentarios
expuesto para la venta:

— Planificacion y verificacion de las acciones de calidad segun productos
alimentarios: frescos, preelaborados, perecederos, sostenibles y ecoldgicos.

— Acciones de no conformidad. Condiciones, ofertas y seccion de ventas.

— Determinacion del estado de los productos frescos. Condiciones organolépticas.

— Determinacion del estado de los productos sostenibles: de comercio justo y de
gourmet.

— Valoracion del estado y etiquetado de los productos para clientes con
enfermedades, intolerancias y alergias alimentarias. Patologias: diabetes,
hipertension, hipercolesterolemia, entre otros. Intolerancias: Celiacos, a la lactosa
y al huevo, entre otras). Fecha de caducidad y el tipo de envasado. Etiquetado de
productos. Etiquetado de informe nutricional. Componentes: descriptores
genéricos, propiedades saludables y alérgenos.

— Determinacion del estado de los productos no perecederos: envasado, y fechas
Optimas de consumo. Concepto de fecha de caducidad y consumo preferente.

— Determinacion y comprobacion del estado de bebidas y licores: color, textura,
aspecto visual, afiada, temperatura, entre otros.

— Valoracion de la calidad de los productos alimentarios. Satisfaccion del cliente.
Criterios comerciales.

Orientaciones didacticas.

Este mddulo va a permitir al alumnado situarse en los aspectos referidos a la seguridad
alimentaria y ambiental. Aporta la formacion necesaria para procesar los alimentos aplicando
las correspondientes normas de higiene y manipulacién segun el tipo de producto, analisis de
APPCC, realizando el control de los residuos generados (SANDACH).

El objetivo de este mddulo es que el alumnado adquiera los conocimientos y destrezas
basicas para la planificacién, organizacion y control del plan de limpieza, los sistemas de
autocontrol de seguridad alimentaria y la manipulacion de alimentos, asi como la supervisién
del etiquetado, requeridos en el sector productivo relacionado con la comercializacion de
productos alimentarios.

Desde ese punto de vista, el alumnado ha de desarrollar habilidades para la
elaboracidn de un plan de limpieza, llevar a cabo de forma eficiente la gestion de sistemas de
autocontrol, asi como la gestién del tratamiento de los residuos y una correcta planificacién
de los sistemas de calidad de productos alimentarios para la venta.

En principio, la secuenciacion de contenidos que se propone mas adecuada, se
corresponde con el orden de presentacion expuesto en el apartado de contenidos basicos,
organizado en cinco bloques. Inicialmente seria aconsejable la elaboracion de un plan de
limpieza. Se continuaria por la gestion de sistemas de autocontrol de seguridad alimentaria
basado en el APPCC y control de trazabilidad y todos los contenidos que eso conlleva.
Posteriormente, podria verse el control de las condiciones higiénico-sanitarias derivadas de la
manipulacion de alimentos y posibles peligros asociados a malos habitos. Para continuar con
la gestion en el tratamiento de residuos. Finalizariamos el mddulo con el bloque sobre la
planificacién de los sistemas de calidad de productos alimentarios para la venta.
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Estos contenidos se podran actualizar o adaptar en funcion de innovaciones
tecnoldgicas, nuevas tendencias relacionadas con la industria alimentaria, actualizaciones de
software, conceptos obsoletos, nuevas formas de realizar comercio, etc.

Respecto a la metodologia aplicada, pese a ser un modulo de caracter tedrico, es
conveniente que el alumnado sea protagonista y responsable de su aprendizaje, lo que se ve
favorecido con el uso, en la medida de lo posible, de metodologias activas de aprendizaje
colaborativo que, ademas de asentar las competencias especificas del mddulo, desarrollan
competencias basicas y generales mejorando las relaciones interpersonales, la capacidad de
comunicacion, habilidades de organizacion y la autonomia personal.

Se recomienda realizar proyectos que incluyan actividades précticas en las que el
alumnado tenga que elaborar un plan de limpieza, la gestion de un sistema de APPCC, un
plan de recogida y utilizacion de residuos, el etiquetado o la formulacion de una guia préctica
en la correcta manipulacion de los alimentos. De este modo, se pretende conseguir simular lo
més fielmente posible una situacion real. Asi mismo, se pueden plantear proyectos
intermodulares, por ejemplo, con el moédulo de segundo curso, Preparacion y
acondicionamiento de productos frescos y transformados, con el que guarda una estrecha
relacion.

En relacion a la utilizacion de recursos para impartir el mddulo, se considera
conveniente la dotacion de un aula tedrica (proyector, pantalla, equipos individuales
informaticos...) y de un aula practica (camaras, maquina de vacio, tablas de corte, cuchillos,
cortafiambres, timbres, sistema de agua caliente...) donde llevar a cabo los resultados de
aprendizaje del mismo.

Se considera conveniente la organizacion de visitas a empresas destinadas a la
comercializacion de productos alimenticios (diferentes conserveras de Navarra) o charlas con
responsables de calidad o seguridad-alimentaria de dichas empresas, asi como posibles
expertos en la manipulacién de alimentos (carnes, pescados, hortalizas, frutas, lacteos). Estas
actividades proporcionan al alumnado una vision mas real de lo visto en el mddulo e
informacion directa de la industria alimentaria.

Por la importancia de alcanzar los resultados de aprendizaje establecidos, es
conveniente que las actividades de ensefianza-aprendizaje se dediquen a la adquisicion de las
competencias citadas anteriormente, en coordinacion con los modulos profesionales de
Preparacion y acondicionamiento de productos frescos y transformados y el mddulo de
Logistica de productos alimentarios de este ciclo formativo

Por altimo, en cuanto a la evaluacién del modulo, y dado que la misma debe tener un
caracter continuo, seria conveniente que al final de cada unidad de trabajo, se realice una
actividad global practica, en la que se repasen todos los contenidos vistos en ella y se
incluyan aquellas competencias que el alumnado no ha conseguido asimilar y asi incidir en
su aprendizaje. Asimismo, el seguimiento individualizado de actividades realizadas en el aula
(ya sea tedrica o en el taller) o como tareas de trabajo individual o grupal en la presentacion
del cuaderno de actividades y los aspectos actitudinales, seria una recomendacion para
comprobar la asimilacion de contenido por parte del alumnado.
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Modulo Profesional: Ofimética aplicada al comercio alimentario
Cadigo: 1614
Duracion:150 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Realiza materiales informativos del comercio alimentario con presentaciones de textos e

iméagenes,

utilizando aplicaciones informéaticas de procesamiento de textos y de

presentaciones.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

e)
f)

9)

Se han editado escritos de comercio alimentario mediante aplicaciones ofimaticas
de procesamiento de textos.

Se han importado y exportado datos sobre productos alimentarios creados con
otras aplicaciones y formatos, adaptandolos a las necesidades del negocio.

Se ha realizado la maquetacion ofimatica de textos informativos e ilustraciones
relativas al comercio alimentario, elaborando indices tematicos, alfabéticos y de
ilustraciones, atendiendo a la importancia de la posicion y el nmero de pagina.

Se han tratado los textos de presentaciones publicitarias de negocios alimentarios,
mediante aplicaciones ofimaticas de presentacion de diapositivas, acompafiandolos
de animaciones de texto e imégenes libres de derechos o con derechos adquiridos.
Se han tratado el estilo, el tipo y cuerpo del texto de carteles y ofertas corporativas.
Se han exportado los materiales informativos maquetados para su difusion via
impresion o publicacion online.

Se han protegido los materiales elaborados, aplicando protocolos de seguridad y en
su caso solventado posibles incidencias.

2. Confecciona folletos publicitarios para comercios alimentarios, utilizando plantillas de
programas ofimaticos de edicion y de disefio grafico.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)

Se ha determinado la informacion que deben incluir los materiales publicitarios de
comercio alimentario y sus caracteristicas de disefio.

Se ha editado la composicion de las imagenes de folletos publicitarios ofimaticos,
en funcidn del contenido textual, semejanza, continuidad y simetria, entre otros.

Se han maquetado folletos publicitarios, organizandolos segun su mensaje,
proporcién, equilibrio y simetria.

Se han realizado folletos y catdlogos de productos alimentarios utilizando
plantillas de disefio gréfico ofimatico.

Se han elaborado carteles y ofertas comerciales con colores e imagenes adecuadas
a los productos ofertados, utilizando criterios comerciales y de composicion.

Se ha adecuado la redaccion de la informacion contenida en el material
publicitario al mensaje a transmitir.

Se han distribuido los textos e imégenes a lo largo del folleto eligiendo la
ubicacion, prioridad y disposicion.

Se han utilizado técnicas y recursos expresivos para crear materiales con
contenidos visuales y audiovisuales.

3. Elabora documentos de registro y calculo de proveedores, clientes y productos utilizando
funciones y herramientas de hojas de céalculo.
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Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)
d)

€)
f)
9)
h)

Se han realizado célculos de ventas y compras utilizados en la gestion de un
pequefio comercio alimentario aplicando las principales funciones de la hoja de
calculo y de representacion de graficos.

Se ha elaborado documentacion de stock, productos, clientes y proveedores, asi
como gréficos, entre otros, combinando datos de varias tablas.

Se han valorado datos y resultados de stock, productos, clientes y proveedores,
empleando representaciones graficas y texto.

Se ha automatizado la confeccion de documentos de gestion del comercio
alimentario, tales como facturas, emails, entre otros, definiendo y aplicando rutinas
en la hoja de calculo.

Se ha realizado el formateo de celdas, filas, columnas y hojas en presentacion de
los documentos de hoja de calculo permitiendo su agilizacion y presentacion.

Se han introducido textos, cddigos e imégenes relativas a productos alimentarios,
utilizando aplicaciones ofiméticas de hoja de célculo.

Se han valorado inversiones, ingresos, costes y amortizaciones de préstamos
mediante tablas estadisticas y elementos graficos de hoja de célculo.

Se han presentado documentos comerciales en formato de hoja de calculo de un
comercio alimentario utilizando disefios atractivos y adecuados a su finalidad.

4. Mantiene y actualiza datos relacionados con la actividad comercial alimentaria, utilizando
bases de datos ofiméaticas y cumpliendo normativa relativa a proteccion del consumidor,
seguridad y acceso a la informacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)
d)

e)

f)
9)

Se han elaborado bases de datos ofiméticas relacionales estructurando los datos
segun criterios de lineas de productos, familias y referencias, empresas
proveedoras, distribuidoras y tiendas, y clientes, entre otros.

Se ha gestionado la creacién y actualizacion de registros electronicos de datos
diversos, utilizando aplicaciones ofimaticas de bases de datos.

Se ha registrado la informacion mediante herramientas de gestion comercial de
relaciones con el cliente a través de la nube.

Se han creado consultas, formularios e informes en bases de datos ofimaticos,
haciendo amigable y atractiva su presentacion.

Se han extraido los datos elegidos de la informacién almacenada en bases de datos
relacionales ofimaticas mediante la utilizacion de las herramientas de busqueda y
filtrado.

Se han elaborado documentos a traves de consultas en bases de datos ofimaticas
relacionales compuestas de varias tablas de datos.

Se han aplicado las condiciones establecidas en la organizacién de la informacion
para respetar la normativa asociada a la proteccion de datos.

5. Organiza la informacién y la documentacién asociada a la actividad comercial, aplicando
técnicas de organizacion y archivo, tanto manual como informatico; y cumpliendo las
especificaciones de la normativa relativa a proteccion del consumidor, seguridad y acceso a
la informacion.

Criterios de evaluacion:
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Se ha determinado el sistema de clasificacion, registro y archivo apropiados a las
peticiones online o fisicas.

b) Se ha organizado la documentacion digital en funcion del pedido y el cliente y de
la agilidad en el acceso a la informacion.

c) Se ha gestionado la orden del pedido del cliente, comprobando que la
documentacion se adecua a lo establecido: productos alimentarios, datos del
cliente, forma de pago, entre otros.

d) Se han gestionado libros de registro de entrada y salida de correspondencia y
paqueteria habitual en comercios alimentarios, en soporte informatico.

e) Se ha registrado y archivado la informacion y los documentos digitales, habituales
en comercios alimentarios, aplicando las técnicas informaticas utilizadas para la
organizacion y archivo de la documentacioén comercial.

f) Se ha organizado y archivado digitalmente la documentacion fiscal y de tesoreria,
permitiendo un acceso rapido y seguro.

g) Se han aplicado los niveles de proteccién del consumidor y seguridad en el acceso
a la informacion.

h) Se ha aplicado la normativa bésica sobre proteccion de datos y conservacion de
documentos.

Contenidos.

Realizacion de materiales informativos del comercio alimentario con presentaciones de
textos e imagenes:

Edicién de textos comerciales alimentarios mediante aplicaciones informaticas.
Importacion y exportacion de datos sobre productos alimentarios. Conversion de
datos entre aplicaciones informaticas.

Magquetacion ofimética relativa al comercio alimentario: textos e ilustraciones,
paginacion. Elaboracién de indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones.
Publicaciones online. Aplicaciones ofimaticas de maquetacion.

Presentacion de diapositivas comerciales alimentarias. Presentaciones
publicitarias. Tratamiento del texto. Estilo. Iméagenes y sonidos libres de derechos.
Aplicaciones ofimaticas de presentaciones.

- Disefio de diapositivas: en blanco, de titulo, con objetos.

- Transiciones: tipos, velocidad, sonido.

- Animaciones. Efectos.

- Integracion de videos y sonidos libres de derechos.

Elaboracion de carteles y ofertas corporativas. Publicacion via impresion.
Publicacion y difusion online.

Proteccion de materiales elaborados y protocolos de seguridad. Resolucion de
incidencias.

Confeccion de folletos publicitarios para comercios alimentarios:

Composicion de folletos y catadlogos publicitarios del comercio alimentario.
Caracteristicas de disefio de textos informativos y publicitarios. Redaccion de
materiales publicitarios: adecuacion al mensaje a transmitir.

Composicion de imagenes de folletos de negocios alimentarios: contenido textual,
semejanza, continuidad y simetria, entre otros.

Maquetado de folletos y catalogos publicitarios. Organizacién del mensaje,
proporcion, equilibro y simetria. Plantillas ofiméaticas. Importacion de textos e
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imagenes para su maquetacion. Elaboracion de carteles y ofertas comerciales.
Criterios comerciales y de composicion. Distribucion de la informacién textual y
visual en un folleto.

Fases de elaboracion de material audiovisual: el guion. Obtencion de imagenes e
inclusion de sonidos.

Elaboracion documentos de registro y calculo de proveedores, clientes y productos:

Célculo de datos de ventas y compras.

Elaboracion de documentos: stocks, productos, clientes y proveedores. Valoracion
de stocks, productos, clientes y proveedores. Representacion de gréaficos.
Elaboracion por hoja de calculo de documentos de gestion del comercio
alimentario: Facturas, albaranes, cartas y emails. Rutinas. Automatizacién de
confeccidn de documentos de gestion.

Formateo de celdas, filas, columnas y hojas de calculo. Presentaciones de hoja de
célculo. Introduccidn de textos, cadigos e imagenes.

Valoracion de costes financieros y de amortizacion de préstamos mediante hoja de
calculo. Representaciones gréaficas a partir de calculos numéricos.

Presentacion atractiva de documentos comerciales mediante hoja de calculo.
Publicacion online.

Mantenimiento y actualizacion de bases de datos relacionados con la actividad comercial
alimentaria:

Elaboracion de bases de datos ofimaticas relacionales, de clientes, productos y
proveedores, entre otros.

Creacion, elaboracion y actualizacion de registros de datos. Relaciones.
Herramientas de gestion de las relaciones con el cliente a través de la nube (CRM).
Realizacion de consultas. Acceso a la informacion. Presentacion online: amigable
y atractiva. Accesibilidad.

Listas de datos relacionales: introduccién, ordenacion y validacion de datos en una
lista. Filtros de datos.

Creacion de formularios e informes.

Elaboracion de documentos a partir de bases de datos relacionales: consultas de
datos de las tablas.

Aplicacion de la normativa legal en materia de proteccién de datos en bases de
datos.

Organizacioén de la informacion y la documentacién asociada a la actividad comercial:

Determinacion del sistema de clasificacion, registro y archivo del comercio
alimentario: online o fisico. Condiciones especificas.

Organizacion de la documentacién digital en funcion del pedido y el cliente.
Facilidad de acceso.

Ordenes de pedidos del cliente. Gestién y comprobacion. Productos alimentarios.
Clientes. Forma de pago.

Gestion de libros de registro de entrada y salida en soporte informatico:
Documentos informaticos habituales, correspondencia y paqueteria electrénica.
Agenda y trazabilidad.

Organizacion, archivo, facil acceso y niveles de proteccion. Documentacion fiscal
y de tesoreria. Aplicacion de normativa de proteccion de datos y proteccién de
documentos en el archivo.
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Orientaciones didacticas.

Este mddulo profesional contiene la formacion necesaria para la elaboracion de
documentacion y materiales graficos en soporte informatico atendiendo a la utilizacion de las
aplicaciones informaticas necesarias para la actividad comercial. ElI proceso ensefianza y
aprendizaje serd eminentemente practico, utilizando las herramientas informaticas que se
precisen en cada proceso.

Teniendo en cuenta que muchos de los contenidos de este mddulo (tratamiento de
textos, hojas de célculo, bases de datos, etc.) son herramientas para realizar trabajos
procedimentales en los demas mddulos del ciclo, se aconseja comenzar dicho modulo, con
materia que sitle al alumnado y le dé una visidn general de los contenidos que se van a
trabajar en el médulo. Una vez realizada la presentacion del modulo, la secuenciacion del
mismo podria ser la siguiente:

— Se comenzara el modulo con el blogue de contenidos 5, Organizacion de la
informacion y la documentacion asociada a la actividad comercial, en el que se le
ensefard al alumnado cémo organizar la informacién y la documentacién asociada
a la actividad comercial. La razon de comenzar con dicho blogue reside en la
importancia de transmitir al alumnado la necesidad de llevar un orden y control de
toda la informacion que generamos en la empresa. Al mismo tiempo, serd
importante realizar ese orden y control del contenido, tanto digital como fisico,
que se genera en los diferentes modulos del ciclo.

— Al tratarse de un modulo donde las herramientas informéticas ayudan a realizar
materiales informativos y publicitarios, se continuard con el bloque de contenidos
1, Realizacion de materiales informativos del comercio alimentario, con
presentaciones de textos e imagenes, en el que se utilizaran las aplicaciones
informaticas de procesamiento de textos y de presentaciones. EI conocimiento y
manejo de estas aplicaciones sera fundamental para el resto de médulos, ya que
permitird que las presentaciones de los trabajos elaborados en los diferentes
maodulos sean presentadas de forma coherente, atractiva y coordinada.

— A continuacién, se impartiran los bloques de contenidos 3 y 4, Elaboracion
documentos de registro y calculo de proveedores, clientes y productos y
Mantenimiento y actualizacién de bases de datos relacionados con la actividad
comercial alimentaria, respectivamente, mas propios de la gestion de la actividad
comercial. Estos bloques trabajan las aplicaciones informéticas de uso general
(hojas de calculo y bases de datos). Como se ha comentado, son herramientas que,
con total seguridad, se utilizaran en otros médulos del ciclo. La razén de impartirlo
en este momento, es que el alumnado pueda adquirir los conocimientos necesarios
para trabajar en otros modulos del ciclo, donde se requiera los contenidos de
dichos bloques.

— Una vez impartidas las aplicaciones informaticas de uso general, se impartiria el
bloque de contenidos 2, Confeccién de folletos publicitarios para comercios
alimentarios. Este bloque trata sobre la confeccion de materiales graficos,
informativos y publicitarios para el comercio. En este bloque se utilizaran
plantillas de programas ofimaticos de edicién y de disefio grafico. Muy
posiblemente, el contenido de este bloque se utilice en menor medida en el
desarrollo del resto de mddulos, por lo que es preferible impartir primero los
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anteriores, por ser mas comunes.

Los contenidos detallados se podran actualizar o adaptar en funcion de innovaciones
tecnoldgicas, actualizacion de software, tendencias, conceptos obsoletos, etc.

Se recomienda la realizacion de ejercicios totalmente practicos, en los que se apliquen
los conocimientos adquiridos en la fase conceptual. Es conveniente que los ejercicios que se
vayan realizando incrementen progresivamente la exigencia en el nivel de conocimientos y
dificultad, integrando en los ejercicios posteriores los aspectos vistos en los anteriores
porque, de este modo, a la vez que se incrementa el nivel de conocimientos, se refuerza lo
aprendido anteriormente. Se aconseja realizar, al final del curso, un ejercicio practico que
englobe, en la medida de lo posible, la totalidad de los conocimientos adquiridos por
separado anteriormente.

Es importante que el alumnado pueda disponer de un ordenador por persona en el aula,
para realizar los trabajos y actividades que se propongan, lo que facilitara poder comprobar
su evolucion a través del tiempo, sin distorsiones causadas por la utilizacién conjunta del
ordenador con diferentes miembros del grupo.

Por otra parte, dado el caracter eminentemente practico de este mddulo, es
conveniente contemplar la posibilidad de realizar otras actividades que refuercen la
motivacion e interés del alumnado. Estas actividades podrian basarse en la interrelacion y
trabajo comin con otros modulos, la realizacién de casos reales extraidos de medios de
comunicacion, empresas reales, o interactuar con el entorno de manera directa, etc.

Para finalizar, el profesorado de este médulo fomentara al maximo el trabajo en

equipo, ya que, en el mundo empresarial, es absolutamente necesario el intercambio de
trabajos, informes, datos, etc., realizados con las diferentes herramientas informaticas.
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Modulo profesional: Inglés bésico |
Codigo: NA04
Duracion: 60 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Comprende informacion escrita contenida en textos breves y sencillos redactados en
lenguaje formal, relacionados con la vida diaria o la actividad habitual del campo profesional
correspondiente, empleando criterios de contextualizacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

f)

Se ha reconocido un namero suficiente de palabras clave para interpretar con
correccion, de manera global, la informacion contenida en un documento breve y
sencillo relacionado con la actividad ordinaria o la profesional.

Se ha identificado y extraido informacion, de caracter predecible —nombres,
fechas, precios, horas - de materiales de uso habitual en la practica profesional que
utilicen vocabulario frecuente, tales como folletos, catadlogos, manuales, etc., y de
otros documentos de la vida diaria — anuncios, mends, horarios, etc.

Se han extraido de modo preciso informaciones concretas contenidas en los

documentos intercambiados en la relacion profesional habitual - cartas
comerciales, faxes, correos electronicos, formularios, .... - para su adecuada
tramitacion.

Se han interpretado instrucciones sencillas relativas a la actividad profesional
ejecutando o simulando la ejecucién de las acciones indicadas.

Se han identificado y aislado con precisién consejos 0 advertencias contenidos en
sefales, letreros, mensajes de ordenador, etiquetas, pictogramas, etc., de presencia
habitual en la vida diaria y en la actividad profesional, para evitar riesgos
derivados del uso inadecuado de productos, materiales, equipos o instalaciones.

Se han utilizado las herramientas de traduccion de manera apropiada,
seleccionando el significado que se adecue al contexto de uso y a la cohesién
requerida.

2. Comprende informacion contenida en discursos orales sencillos emitidos a una velocidad
lenta en lengua estandar, referidos a actividades ordinarias o profesionales predecibles,
analizando el mensaje en su globalidad.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

Se ha identificado la idea general de un discurso oral sencillo relacionado con
asuntos de interés personal.

Se han comprendido detalles contenidos en indicaciones verbales sencillas para
realizar una actividad ordinaria concreta, tal como usar un transporte publico,
aunque a veces requiera que se le repita el discurso.

Se han reconocido las informaciones esenciales contenidas en un discurso simple
percibido a través de medios audiovisuales sobre asuntos predecibles, tal como un
aviso a través de un altavoz.

Se ha captado la informacion esencial de una noticia emitida en television cuando
se ha emitido con claridad, en lengua estandar y con soporte visual de la misma.
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3. Redacta textos sencillos y cumplimenta formularios o documentos normalizados que se
emplean habitualmente en el ambito profesional aplicando la necesaria correccion gramatical
y ortogréfica, en un registro neutro o formal.

Criterios de evaluacion:

a) Se han redactado documentos sencillos de caracter rutinario — cartas de
presentacion, descripciones breves de actividades habituales, etc. -empleando
oraciones y frases simples enlazadas con conectores que las unan u ordenen
cronoldgicamente de forma coherente, empleando el vocabulario adecuado vy, en
su caso, plantillas de texto y férmulas estandarizadas de saludo, despedida,
agradecimiento, etc.

b) Se han utilizado con correccion estructuras gramaticales sencillas aunque se pueda
cometer algun error basico sistematico, tal como confundir tiempos verbales.

c) Se ha empleado un vocabulario bésico general de amplitud suficiente para cubrir
las necesidades comunicativas habituales que se producen en la vida diaria y en el
entorno profesional en situaciones y temas conocidos.

d) Se han escrito las palabras de uso mas habitual con correccion ortogréafica.

e) Se han tomado notas de mensajes breves y sencillos que recojan informacion
relevante, teniendo oportunidad de pedir que se repita o reformule el mensaje.

f) Se han utilizado las herramientas de traduccion con criterios de coherencia y
contextualizacion.

4. Produce mensajes orales sencillos referidos a las actividades cotidianas personales o
profesionales, empleando estructuras béasicas y vocabulario suficiente para las necesidades
comunicativas basicas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han utilizado con correccion frases y formulas comunicativas estandarizadas o
memorizadas para referirse a situaciones habituales, principalmente en discursos
descriptivos.

b) Se ha empleado un vocabulario suficiente para desenvolverse en situaciones
predecibles de la vida cotidiana y apropiado para referirse a las actividades
profesionales.

c) Se ha mantenido una correccién gramatical suficiente para que no distorsione el
significado del mensaje, aunque se cometan errores basicos.

d) Se ha emitido el discurso con una pronunciacion suficientemente clara y
comprensible, aunque sea manifiesto el acento extranjero.

e) Se ha reformulado el discurso cuando el interlocutor lo requiere para mejorar la
comprension del mismo.

5. Se comunica en inglés con otras personas en intercambios relacionados con asuntos
predecibles, manteniendo un intercambio muy breve, sencillo y directo sobre asuntos
cotidianos o propios de la actividad profesional.

Criterios de evaluacion:
a) Se han planteado y contestado preguntas sencillas referidas a temas cotidianos del
trabajo o del tiempo libre.
b) Se ha participado en intercambios verbales muy breves sobre situaciones rutinarias
en las que se abordan temas conocidos, aunque no es capaz de mantener una
conversacion prolongada.
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¢) Se ha comprendido lo suficiente como para desenvolverse en intercambios sociales
breves, requiriendo ocasionalmente repeticiones parciales o completas del discurso
emitido con claridad y lentitud por los interlocutores, cuando se refiere a
situaciones predecibles.

d) Se han formulado opiniones y propuestas sencillas, y respondido a ellas, en
situaciones informales con personas conocidas.

e) e) Se han empleado las convenciones y férmulas de cortesia adecuadas para
saludar, despedirse, disculparse y dirigirse a las personas.

f) Se han aplicado las convenciones de relacion social propias del pais del
interlocutor.

Contenidos.

Contenidos léxicos:

Vocabulario y terminologia basica especifica del campo profesional

Vocabulario y terminologia referente a la vida cotidiana, con especial referencia a
ocio y tiempo libre, viajes, sentimientos personales, rutinas y habitos de vida,
vestido, alimentacion, vivienda, compras.

Contenidos gramaticales:

Tiempos verbales: pasado simple y continuo, futuro, condicional tipo I, presente
perfecto.

Voz pasiva: presente y pasado simple

Comparativos y superlativos

Oraciones de relativo especificativas

Preposiciones, conjunciones y adverbios.

Elementos de coherencia y cohesién: conectores.

Signos de puntuacion.

Contenidos funcionales:

Saludar y despedirse en situaciones sociales habituales

Formular y responder preguntas para obtener o dar informacion general y
profesional, pedir datos, etc.

Comparar y contrastar.

Mostrar acuerdo y desacuerdo.

Expresar intenciones y planes.

Expresar gustos y preferencias y obligacion.

Describir personas y rutinas.

Identificar el tema general de un texto sencillo.

Redactar textos sencillos sobre temas de interés personal o profesional.

Redactar CVs, cartas de presentacion con datos personales.

Cumplimentar formularios o documentos de uso habitual

Utilizar con criterio contextual diccionarios, manuales u otros materiales de
referencia, incluyendo los medios electronicos, para encontrar el significado
adecuado a cada contexto de palabras desconocidas.

Presentar oralmente informaciones sencillas sobre temas conocidos en una
secuencia logica.

Realizar preguntas y peticiones relacionadas con actividades basicas habituales.
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— Describir actividades personales habituales presentes o pasadas.
— Utilizar estrategias de comunicacién no verbal para reforzar la interaccion oral.

Contenidos socioprofesionales:

— ldentificar y analizar las normas, protocolos y habitos béasicos que rigen las
relaciones humanas y socioprofesionales propias de los paises de donde proceden
los clientes y/o los profesionales con quienes se comunica.

— ldentificacion y aplicacion de las pautas de comportamiento para interactuar en
inglés, teniendo especialmente en cuenta las convenciones de cortesia en uso en el
ambito de internet.

— Curiosidad, respeto y actitud abierta hacia otras formas de cultura y hacia las
personas que la integran.

— Disposicion para el trabajo en pares y grupos, y en entornos multidisciplinares.

Orientaciones didacticas.

El modulo profesional de Inglés basico | tiene como objetivo fundamental reforzar la
competencia linglistica del alumnado, haciendo especial hincapié en las destrezas que le
permitan desenvolverse con comodidad en las situaciones comunicativas habituales de la
vida profesional.

Aunque diversos estudios centrados en el analisis de las demandas efectuadas por la
empresas nacionales en relacion al conocimiento de idiomas, y a los métodos utilizados para
detectar las competencias linguisticas en la seleccion de candidatos, ponen de manifiesto que
dichas demandas requieren un conocimiento del idioma no especializado, en este nivel
educativo se entiende que la formacion en inglés que proporciona este médulo, junto con el
modulo de Inglés que se imparte en segundo curso, sirven principalmente como soporte para
la consecucion de las competencias definidas en el perfil profesional, sin renunciar a la
mejora de la competencia comunicativa del alumnado en situaciones de la vida diaria. Por
ello, se deben proporcionar al alumnado los medios que le permitan el desarrollo de destrezas
linguisticas especificas, adecuando el aprendizaje del idioma a sus necesidades en el contexto
profesional.

Con esta finalidad, el proceso de ensefianza-aprendizaje se deberia enfocar desde un
punto de vista eminentemente préctico, en el que la ensefianza de la gramética sea observada
como revisién de lo estudiado en cursos anteriores y se contextualice en situaciones
comunicativas de interés real para el alumnado, lo que favorecera que este adquiera
conciencia de la necesidad de manejarse con un minimo de solvencia en el idioma objeto de
aprendizaje. Por tanto, se sugiere emplear una metodologia de ensefianza—aprendizaje a
través de tareas o, lo que es lo mismo, actividades con objetivos concretos, que favorecen una
mayor y mas activa exposicion del alumnado al idioma.

Las actividades que se realicen en el proceso de ensefianza-aprendizaje han de
disefiarse de manera que sitden al alumnado en situaciones comunicativas lo mas auténticas
posible. Teniendo en cuenta el perfil profesional de este técnico, resulta necesario potenciar
de manera especial las destrezas de comprension, produccion e interaccion orales tanto en
mensajes profesionales como cotidianos, ya que el incremento del numero de clientes/turistas
de otras nacionalidades que utilizan el inglés como idioma de comunicacion, hace que el
empleo de este idioma resulte imprescindible y, por tanto, se convierta en un factor mas de
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exigencia para estos profesionales. Estas destrezas seran objeto de profundizacion en el
modulo de inglés que se imparte en segundo curso y que se configura como un paso mas en
la necesaria capacitacion linglistica del futuro profesional del sector.

En cuanto a la utilizacion de recursos, las tecnologias de la informacion,
especialmente Internet y el correo electrénico, suponen una herramienta muy valiosa para
colocar al alumnado en situaciones reales de comunicacién, ya que la mayor parte de ellas se
producen actualmente, tanto dentro como fuera de la empresa, en soporte informatico, para lo
cual resulta imprescindible manejar eficazmente dichas tecnologias. Asi mismo, surge de
manera logica la necesidad de coordinarse con el resto de mddulos técnicos de este titulo
como fuente de materiales auténticos para su utilizacion en el aula.

Otro aspecto al que conviene prestar atencion es el desarrollo de las competencias
sociolinguisticas, que deben impregnar todo el proceso de ensefianza-aprendizaje. Es
importante que, en el marco de esta formacion con vocacion finalista, garanticemos que el
alumnado conozca las convenciones en el uso de la lengua, las normas de cortesia, las
diferencias de registro y la trascendencia de su uso adecuado Yy, en general, las caracteristicas
culturales mas definitorias de la idiosincrasia de los paises que tienen al inglés como lengua
materna.

En lo que se refiere a la evaluacion, se sugiere que este proceso se centre en la
valoracion de la forma de poner en accién sus conocimientos y destrezas linguisticos y su
capacidad para utilizar diferentes estrategias de comunicacion. Con este objetivo se han
sefialado los criterios de evaluacion de este modulo y, en la misma linea, el Marco Europeo
de referencia para las lenguas puede resultar un instrumento muy valioso para disefiar
herramientas de evaluacion.

59



Modulo Profesional: Formacion y orientacion laboral
Caodigo: 1616
Duracion: 100 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Selecciona oportunidades de empleo, identificando las diferentes posibilidades de
insercion y las alternativas de aprendizaje a lo largo de la vida.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha realizado la valoracion de la personalidad, aspiraciones, actitudes, y
formacion propia para la toma de decisiones.

b) Se han identificado los principales yacimientos de empleo y de insercion laboral
en el ambito local, regional, nacional y europeo para el Técnico en
Comercializacion de Productos Alimentarios.

c) Se han determinado las aptitudes y actitudes requeridas para la actividad
profesional relacionada con el perfil del titulo.

d) Se han identificado los itinerarios formativos-profesionales relacionados con el
perfil profesional del Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios.

e) Se ha valorado la importancia de la formacion permanente como factor clave para
la empleabilidad y la adaptacion a las exigencias del proceso productivo.

f) Se han determinado las técnicas utilizadas en el proceso de blusqueda de empleo.

g) Se han previsto las alternativas de autoempleo en los sectores profesionales
relacionados con el titulo.

2. Aplica las estrategias del trabajo en equipo y las habilidades de comunicacion, valorando
su eficacia y eficiencia para la consecucion de los objetivos de la organizacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

9)
h)

)

Se han valorado las ventajas del trabajo en equipo en situaciones de trabajo
relacionadas con el perfil del Técnico en Comercializacion de Productos
Alimentarios.

Se han identificado los equipos de trabajo que pueden constituirse en una situacion
real de trabajo.

Se han identificado las principales técnicas de comunicacion.

Se han identificado los elementos necesarios para desarrollar una comunicacién
eficaz.

Se han determinado las caracteristicas del equipo de trabajo eficaz frente a los
equipos ineficaces.

Se han valorado las habilidades sociales requeridas en el sector profesional para
mejorar el funcionamiento del equipo de trabajo.

Se ha identificado la documentacion utilizada en los equipos de trabajo:
convocatorias, actas y presentaciones.

Se ha valorado positivamente la necesaria existencia de diversidad de roles y
opiniones asumidos por los miembros de un equipo.

Se ha reconocido la posible existencia de conflicto entre los miembros de un grupo
COmMo un aspecto caracteristico de las organizaciones.

Se han identificado los tipos de conflictos y sus fuentes, asi como los procedimientos
para su resolucion.
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3. Ejerce los derechos y cumple las obligaciones que se derivan de las relaciones laborales,
reconociéndolas en los diferentes contratos de trabajo y en los convenios colectivos.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)
d)

9)
h)

)

Se han identificado los conceptos més importantes del derecho del trabajo.

Se han distinguido los principales organismos que intervienen en las relaciones
entre empresarios y trabajadores.

Se han determinado los derechos y obligaciones derivados de la relacion laboral.
Se han clasificado las principales modalidades de contratacién, identificando las
medidas de fomento de la contratacion para determinados colectivos.

Se han valorado las medidas establecidas por la legislacion vigente para la
conciliacion de la vida laboral y familiar.

Se ha analizado el recibo de salarios, identificando los principales elementos que
lo integran, incluidas las bases de cotizacion del trabajador y las cuotas
correspondientes al trabajador y al empresario.

Se han identificado las causas y efectos de la modificacién, suspension y extincion
de la relacion laboral.

Se han analizado las diferentes medidas de conflicto colectivo y los
procedimientos de solucién de conflictos.

Se han determinado las condiciones de trabajo pactadas en un convenio colectivo
aplicable a un sector profesional relacionado con el titulo de Técnico en
Comercializacion de Productos Alimentarios.

Se han identificado las caracteristicas definitorias de los nuevos entornos de
organizacion del trabajo.

4. Determina la accion protectora del sistema de la Seguridad Social ante las distintas
contingencias cubiertas, identificando las distintas clases de prestaciones.

Criterios de evaluacion:

a)

b)
c)

d)
e)
f)

9)
h)

Se ha valorado el papel de la Seguridad Social como pilar esencial para la mejora
de la calidad de vida de los ciudadanos.

Se han identificado los regimenes existentes en el sistema de la Seguridad Social.
Se han enumerado las diversas contingencias que cubre el sistema de Seguridad
Social.

Se han identificado las obligaciones de empresario y trabajador dentro del sistema
de Seguridad Social.

Se ha identificado la existencia de diferencias en materia de Seguridad Social en
los principales paises de nuestro entorno.

Se han clasificado las prestaciones del sistema de Seguridad Social, identificando
los requisitos.

Se han determinado las posibles situaciones legales de desempleo en diferentes
supuestos practicos.

Se ha realizado el célculo de la duracion y cuantia de prestaciones por desempleo
de nivel contributivo basico y no contributivo acorde a las caracteristicas del
alumnado.

5. Evalda los riesgos derivados de su actividad, analizando las condiciones de trabajo y los
factores de riesgo presentes en su entorno laboral.

Criterios de evaluacion:
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b)
c)

d)

9)
h)

Se han clasificado los diferentes tipos de actividades del sector de la
comercializacion de productos alimentarios, en los entornos de trabajo del Técnico
en Comercializacion de Productos Alimentarios, identificando los riesgos
profesionales.

Se han clasificado los factores de riesgo existentes.

Se han identificado los tipos de dafios profesionales (accidentes de trabajo y
enfermedades profesionales) derivados de los riesgos profesionales.

Se ha determinado el concepto y el proceso de la evaluacion de riesgos en la
empresa.

Se han identificado y evaluado diferentes tipos de riesgos, proponiendo medidas
preventivas y realizando el seguimiento y control de la eficacia de las mismas.

Se han determinado las condiciones de trabajo con significacion para la prevencion
en los entornos de trabajo relacionados con el perfil profesional del Técnico en
Comercializacion de Productos Alimentarios.

Se han relacionado las condiciones laborales con la salud del trabajador.

Se ha valorado la importancia de la cultura preventiva en todos los ambitos y
actividades de la empresa.

6. Participa en la elaboracién de un plan de prevencion de riesgos en una pequefia empresa,
identificando las competencias y responsabilidades de todos los agentes implicados.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

9)
h)

Se ha identificado la normativa basica existente en prevencion de riesgos
laborales.

Se han identificado los principales derechos y deberes en materia de prevencion de
riesgos laborales.

Se han clasificado las distintas formas de gestion de la prevencion en la empresa,
en funcidn de los distintos criterios establecidos en la normativa sobre prevencion
de riesgos laborales.

Se han identificado las responsabilidades de todos los agentes implicados en la
elaboracion de un plan de riesgos.

Se han descrito las formas de representacion de los trabajadores en la empresa en
materia de prevencion de riesgos.

Se han identificado los organismos publicos relacionados con la prevencion de
riesgos laborales.

Se ha valorado la importancia de la existencia de un plan preventivo en la empresa,
que incluya la secuenciacion de actuaciones a realizar en caso de emergencia.

Se ha definido el contenido del plan de prevencion en un centro de trabajo
relacionado con el sector profesional del Técnico en Comercializacion de
Productos Alimentarios.

Se ha proyectado un plan de emergencia y evacuacion en una pequefia y mediana
empresa.

7. Aplica las medidas de prevencién y proteccion, analizando las situaciones de riesgo
laboral del Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios.

Criterios de evaluacion:

a)

Se han definido las técnicas de prevencién y de proteccion que deben aplicarse
para evitar los dafios en su origen y minimizar sus consecuencias en caso de que
sean inevitables.
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b) Se ha analizado el significado y alcance de los distintos tipos de sefializacion de
seguridad.

c) Se han analizado los protocolos de actuacion en caso de emergencia.

d) Se han identificado las técnicas de clasificacion de heridos en caso de emergencia
donde existan victimas de diversa gravedad.

e) Se han identificado las técnicas basicas de primeros auxilios que han de ser
aplicadas en el lugar del accidente ante distintos tipos de dafios y la composicién y
uso del botiquin.

f) Se han determinado los requisitos y condiciones para la vigilancia de la salud del
trabajador y su importancia como medida de prevencion.

Contenidos.

Busqueda activa de empleo:

Andlisis de los intereses, aptitudes y motivaciones personales para la carrera
profesional.

El proceso de toma de decisiones.

Definicion y analisis del sector profesional del titulo de Técnico en
Comercializacion de Productos Alimentarios dentro del ambito territorial de su
influencia, asi como a nivel nacional.

Proceso de busqueda de empleo en pequefias, medianas y grandes empresas del
sector dentro del &mbito territorial de su influencia, asi como en el &mbito nacional
y de la Unidn Europea.

Proceso de acceso al empleo publico.

Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

Valoracion de la importancia de la formacién permanente para la trayectoria
laboral y profesional del Técnico en Comercializacion de Productos Alimentarios.
Identificacién de los organismos locales, regionales, nacionales y europeos que
facilitan dicha informacion.

Identificacion de itinerarios formativos en el ambito local, regional, nacional y
europeo relacionados con el Técnico en Comercializacion de Productos
Alimentarios.

Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo: modelos de curriculo vitae,
curriculo vitae europeo y entrevistas de trabajo. Otros documentos que facilitan la
movilidad de los trabajadores en el seno de la Unién Europea.

Valoracién del autoempleo como alternativa para la insercién profesional.

Gestion del conflicto y equipos de trabajo:

Valoracién de las ventajas e inconvenientes del trabajo de equipo para la eficacia
de la organizacion.

Clases de equipos en el sector comercializacion de productos alimentarios segin
las funciones que desempefian.

Caracteristicas de un equipo de trabajo eficaz.

Habilidades sociales. Técnicas de comunicacidn verbal y no verbal. Estrategias de
comunicacion eficaz.

Documentacion utilizada en las reuniones de trabajo: convocatorias, actas y
presentaciones.
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La participacion en el equipo de trabajo. Analisis de los posibles roles de sus
integrantes.

Conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas del conflicto.

Métodos para la resolucion o supresion del conflicto: mediacion, conciliacion,
arbitraje, juicio y negociacion.

Contrato de trabajo:

El derecho del trabajo.

Anadlisis de la relacion laboral individual.

Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion.
Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

Condiciones de trabajo. Salario, tiempo de trabajo y descanso laboral.

Recibo de salarios.

Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo.

Representacion de los trabajadores.

Analisis de un convenio colectivo aplicable al ambito profesional del Técnico en
Comercializacién de Productos Alimentarios.

Conflictos colectivos de trabajo.

Nuevos entornos de organizacion del trabajo: subcontratacion, teletrabajo entre
otros.

Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones: flexibilidad,
beneficios sociales entre otros.

Seguridad Social, empleo y desempleo:

El sistema de la Seguridad Social como principio basico de solidaridad social.
Estructura del sistema de la Seguridad Social.

Determinacion de las principales obligaciones de empresarios y trabajadores en
materia de Seguridad Social: afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

La accion protectora de la Seguridad Social.

La Seguridad Social en los principales paises de nuestro entorno.

Concepto y situaciones protegibles en la proteccién por desempleo.

Evaluacion de riesgos profesionales:

Marco normativo basico en materia de prevencion de riesgos laborales.

Derechos y deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.

Importancia de la cultura preventiva en todas las fases de la actividad.

Valoracidn de la relacion entre trabajo y salud.

El riesgo profesional. Andlisis de factores de riesgo.

La evaluacion de riesgos en la empresa como elemento basico de la actividad
preventiva.

Analisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad.

Analisis de riesgos ligados a las condiciones ambientales.

Analisis de riesgos ligados a las condiciones ergondmicas y psico-sociales.
Procesos de trabajo con riesgos especificos en la industria del sector.

Valoracidn del riesgo.

Determinacion de los posibles dafios a la salud del trabajador que pueden derivarse
de las diferentes situaciones de riesgo.
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Planificacion de la prevencion en la empresa:
— Plan de prevencion.
— Adopcion de medidas preventivas: su planificacion y control.
— Organizacion de la gestion de la prevencion en la empresa.
— Representacion de los trabajadores en materia preventiva.
— Responsabilidades en materia de prevencion de riesgos laborales.
— Organismos publicos relacionados con la prevencion de riesgos laborales.
— Medidas de prevencion y proteccion individual y colectiva.
— Planes de emergencia y de evacuacion en entornos de trabajo.
— Elaboracion de un plan de emergencia en una empresa del sector.
— Protocolo de actuacion ante una situacion de emergencia.

Aplicacion de medidas de prevencién y proteccion:
— Seleccion del protocolo de actuacion.
— Determinacion de las medidas de prevencion y proteccion individual y colectiva
— Identificacion de los distintos tipos de sefializacion de seguridad.
— Urgencia médica / primeros auxilios. Conceptos basicos y aplicacion.
— Formacién a los trabajadores en materia de planes de emergencia y aplicacion de
técnicas de primeros auxilios.
— Vigilancia de la salud de los trabajadores.

Orientaciones didacticas.

Con este modulo el alumnado adquiere las destrezas y actitudes basicas para la
insercion en el mundo laboral y para el desarrollo de su carrera profesional, tanto en el
ambito geogréafico espafiol como europeo en el sector de la comercializacion de productos
alimentarios.

En cuanto a la secuenciacion de los contenidos, teniendo presente la competencia del
centro para adoptar las decisiones que considere mas apropiadas, se podria comenzar con los
relativos a legislacion laboral, seguridad social y equipos de trabajo. A continuacion, podrian
plantearse los contenidos relacionados con seguridad y salud laboral. Se podria proseguir con
gestion del conflicto y finalmente, se podria tratar el bloque de busqueda de empleo como
paso previo a su futura insercién en el mercado laboral.

Para la consecucion de los resultados de aprendizaje de este mddulo se pueden
seleccionar multiples actividades, siendo algunas de ellas las siguientes:

— Realizar pruebas de orientacion profesional y dindmicas sobre la propia
personalidad y el desarrollo de las habilidades sociales con el fin de comprobar la
coherencia personal entre formacion y aspiraciones.

— Planificar la propia carrera: establecimiento de objetivos laborales, a medio y largo
plazo, compatibles con necesidades y preferencias, planteandose objetivos realistas
y coherentes con la formacién actual y la proyectada y responsabilizandose del
propio aprendizaje.

— ldentificar los medios y organismos que nos pueden ayudar a la busqueda de
empleo, tanto en nuestro entorno mas préoximo como en el europeo, utilizando
herramientas apropiadas para ello.
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— Preparar y cumplimentar la documentacion necesaria en los procesos de blsqueda
de empleo: curriculum vitae, entrevistas de trabajo, test psicotécnicos y otros.

— Realizar alguna actividad de forma individual y en grupo y comparar los
resultados.

— Realizar actividades de comunicacion.

— Realizar presentaciones en clase.

— Simular una situacién de conflicto y plantear diferentes formas de resolucion.

— Identificar la normativa laboral que afecta a los trabajadores del sector.

— Comparar el contenido del Estatuto de los Trabajadores con el de un convenio
colectivo del sector correspondiente al ciclo que se cursa.

— Simular un proceso de negociacion colectiva como medio para la conciliacion de
los intereses de trabajadores y empresarios.

— Elaborar recibos de salarios de diferente grado de dificultad.

— Elaborar un Plan de prevencion para el proyecto/plan de empresa que se
desarrollara en el médulo de Empresa e Iniciativa Emprendedora.

— ldentificar las diferentes situaciones que protege la Seguridad Social.

— Analizar las situaciones de riesgo que se pueden producir en los puestos de trabajo
mas comunes a los que se puede acceder desde el ciclo, proponer medidas
preventivas y planificar la implantacién de las medidas preventivas, todo ello de
acuerdo a la normativa vigente.

— Programar y realizar visitas a empresas del sector que permitan conocer al
alumnado la realidad del sector productivo.

El uso de medios audiovisuales, y/o de Internet, para los diferentes contenidos del
maodulo permitira llevar a cabo un proceso de ensefianza-aprendizaje rapido y eficaz, donde
el alumnado, de manera autbnoma, pueda resolver progresivamente las actuaciones y
situaciones propuestas.

Cabe destacar la conveniencia de prestar atencion a la relacién con los modulos

impartidos en los talleres, laboratorios, etc. para complementar la formacion relacionada con
la salud laboral.
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Maodulo Profesional: Preparacion y acondicionamiento de productos frescos y transformados
Cadigo: 1611
Duracion: 190 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Supervisa y realiza la obtencion de porciones y preparaciones de carne y derivados
carnicos, aplicando la técnica de corte en funcién de la pieza y destino culinario, cumpliendo
la normativa de prevencion de riesgos laborales.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)
9)
h)

Se ha comprobado el estado de los productos céarnicos, atendiendo a su aroma y
color.

Se ha supervisado y realizado el deshuesado y despiezado de canales de carne y
otras piezas carnicas, atendiendo a las técnicas apropiadas y cumpliendo la
normativa higiénico-sanitaria y de prevencion de riesgos laborales.

Se han supervisado y elaborado derivados cérnicos frescos tales como carne
picada, adobada, salchichas frescas, entre otros, en funcién del destino culinario y
las caracteristicas del tipo de animal.

Se han relacionado los distintos tipos de corte de piezas y derivados carnicos con
su posterior uso o aplicacion.

Se ha supervisado y obtenido distintas porciones de carne, charcuteria y productos
carnicos para el consumo, en funcién del producto y su destino final, ejecutando
las técnicas de cortes requeridas.

Se han dispuesto las piezas de carne y derivados carnicos en mostradores y
expositores, garantizado su conservacion, frescura y atractivo visual.

Se ha supervisado el envasado del producto y derivado cérnico en funcion de sus
caracteristicas y requerimientos del cliente.

Se han supervisado las condiciones de orden y limpieza de las zonas de trabajo de
carniceria.

Se ha aplicado la normativa de prevencién de riesgos laborales e higiénico-
sanitarios en las operaciones de preparacion y acondicionamiento de carne y
derivados.

2. Supervisa y realiza la obtencion de porciones, preparaciones y elaboraciones de pescados y
mariscos, aplicando la técnica de corte en funcién del tipo y preparacion adecuada al destino
culinario, cumpliendo la normativa de prevencion de riesgos laborales, higiénico-sanitaria y
medioambiental.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

Se ha comprobado el estado de los pescados frescos, atendiendo a su aspecto, olor,
textura y color, entre otros.

Se ha supervisado y realizado la limpieza, desescamado, pelado, fileteado y
troceado del pescado, y en su caso, descabezado, eviscerado o desespinado,
atendiendo a su especie y destino culinario.

Se han supervisado y obtenido porciones de pescado requeridas en tamafo, forma
y calidad para el consumo, ejecutando las técnicas de corte en funcion del tipo de
pescado y destino culinario.
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d)

f)
9)
h)

Se han dispuesto los pescados y mariscos en mostradores y expositores, aplicando
hielo y aspersores de agua, garantizado su conservacion, frescura y atractivo
visual.

Se ha preparado el marisco segun tamafio, forma y calidad, en funcion del tipo de
marisco y destino culinario.

Se ha supervisado el envasado del producto, en funcién de sus caracteristicas y
requerimientos del cliente.

Se han supervisado las condiciones de orden y limpieza de las zonas de trabajo de
pescaderia.

Se ha aplicado la normativa de prevencion de riesgos laborales e higiénico-
sanitarios, en las operaciones de preparacion y acondicionamiento del pescado y
marisco.

3. Supervisa y elabora bandejas de frutas y verduras adecuandolas al consumo, segun
criterios de venta, aplicando la normativa sanitaria y de prevencion de riesgos laborales.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

Se ha comprobado el estado de frutas y verduras atendiendo a criterios de tamafio,
madurez y aspecto visual.

Se ha supervisado la disposicion de frutas y verduras en mostradores, expositores y
bandejas, segun su estacionalidad, calidad y calibre, entre otros.

Se han supervisado las condiciones de orden y limpieza de las zonas de trabajo de
frutas y verduras.

Se ha supervisado la presentacion y el troceado frutas y verduras, en tamario,
forma y calidad, en funcion del tipo de producto y requerimientos del cliente.

Se han supervisado la exposicion de piezas de frutas y verduras de forma que
garantice sus propiedades y conservacion.

Se han envasado las frutas y verduras, en funcién de sus caracteristicas y
requerimientos del cliente.

Se ha aplicado la normativa de riesgos laborales e higiénico-sanitarios, en relacion
con las operaciones de preparacion y acondicionamiento de frutas y verduras.

4. Supervisa la preparacion y el asesoramiento de productos alimentarios, tales como vinos,
quesos y productos gourmet, aplicando técnicas de corte pertinentes al producto, y valorando
caracteristicas y posibilidades de consumo.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)

e)
f)

Se ha supervisado la presentacion y exposicion de vinos, quesos y productos
gourmet en funcion de las caracteristicas del producto.

Se ha supervisado el corte del jamén de calidad de forma manual aplicando las
técnicas adecuadas.

Se ha supervisado el corte o troceado del queso de calidad en funcion del tipo de
queso Y la técnica de corte apropiada a su s caracteristicas.

Se ha supervisado la preparacion de tablas de quesos, jamon y embutidos, en
funcion de sus denominaciones, tipo de leche, y degustacion (aroma, sabor, picor,
entre otros).

Se ha asesorado sobre las caracteristicas de vinos de calidad en funcion de su
origen, afiada, variedades de uva y maridaje, entre otros.

Se ha asesorado sobre las caracteristicas de quesos (fragilidad, densidad, dureza y
cremosidad, entre otros), posibilidades de consumo y destino culinario.
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9)

h)

Se ha asesorado sobre productos alimenticios de Navarra con Denominacion de
Origen e Indicaciones Geograficas Protegidas (Esparrago de Navarra, piquillo de
Lodosa, cordero de Navarra entre otros) en funcion de origen, forma de consumo y
destino culinario.

Se ha asesorado sobre otros productos gourmet (caviar, ahumados, ventresca,
salazones, algas, caldos, fumét, entre otros) en funcion de origen, forma de
consumo Y destino culinario.

5. Efectta el etiquetado de productos frescos, relacionando el tipo de productos con su
etiquetado y caracteristicas del envase.

Criterios de evaluacion:

a) Se han aplicado las especificaciones de la normativa que afecta al envasado de
alimentos frescos.

b) Se ha dispuesto la informacion obligatoria y complementaria a incluir en las
etiquetas y sus codigos de barras, asi como en los rétulos de productos
alimenticios.

c) Se han comprobado que los productos frescos envasados expuestos disponen del
etiquetado y caracteristicas de trazabilidad establecidas.

d) Se han relacionado las técnicas y equipos de etiquetado con su uso en diferentes
tipos de productos alimentarios.

e) Se han envasado y etiquetado productos frescos en funcién de los requerimientos
de trazabilidad establecidos.

f) Se ha verificado la aplicacion del codigo de barras a los productos frescos,
identificando etiquetas normalizadas y codigos de barras.

g) Se ha verificado que la codificacion del producto concuerda con sus
caracteristicas, propiedades y localizacion.

h) Se ha supervisado la colocacion de dispositivos de seguridad en los productos
alimentarios frescos expuestos para la venta, utilizando los sistemas de proteccién
pertinentes.

Contenidos.

Supervision y obtencion de porciones y preparaciones de carne y derivados carnicos:

Comprobacién del estado de los productos céarnicos. Aromay color.

Técnicas de deshuesado y despiezado de canales y piezas carnicas.

Herramientas y maquinaria de corte de piezas carnicas y de charcuteria: Tipos,
caracteristicas y uso.

Técnicas de corte de carne vacuna: cortes de uso culinario.

Técnicas de deshuese, despiece y fileteado de porcino: cortes de uso culinario.
Técnicas de deshuese, despiece Yy fileteado de ovino: cortes de uso culinario.
Técnicas de deshuese, despiece y fileteado de conejo: cortes de uso culinario.
Deshuese, despiece Y fileteado de aves y caza: cortes de uso culinario.

Despiece de vacuno: Categoria comercial de las distintas piezas carnicas, despiece
selectivo de las mismas, fileteado y troceado, indicaciones culinarias

Supervision y elaboracion de derivados carnicos frescos: Carne picada, adobada y
salchichas frescas. Destino culinario y caracteristicas del animal.

Tipos de corte de piezas y derivados carnicos. Uso culinario.
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Exposicion en mostradores de piezas y productos carnicos: conservacion frescura
y atractivo visual.

Supervision del envasado del producto carnico y sus derivados. Caracteristicas y
requerimientos del cliente.

Medidas de seguridad. Normativa higiénico-sanitaria.

Supervision y obtencion de porciones, preparaciones y elaboraciones de pescados y mariscos:

Comprobacién del estado de pescados y mariscos. Caracteristicas organolépticas,
estacionalidad, tallas minimas y estado de conservacion.

Supervision y limpieza de pescado: desescamado, pelado, fileteado, troceado
descabezado, eviscerado y desespinado.

Obtencidn de porciones de pescado. Destino culinario y tipos de pescados.
Exposicion en mostradores de pescados: conservacion frescura y atractivo visual.
Preparacion de mariscos: tamafo, forma, calidad, tipo y destino culinario.
Supervision del envasado de pescados y mariscos. Métodos de envasado.
Herramientas de corte de pescados: tipos, caracteristicas y uso.

Medidas de seguridad. Normativa higiénico-sanitaria.

Supervision y elaboracién de bandejas de frutas y verduras:

Comprobacién de frutas y verduras: tipos, caracteristicas.

Supervision de la exposicion de frutas y verduras en mostradores expositores y
bandejas. Estacionalidad, calidad y calibre. Propiedades y conservacion.
Supervision de la presentacion y troceado de frutas y verduras.

Elaboracion de bandejas.

Caracteristicas y requerimientos del cliente.

Envasado de frutas y verduras.

Medidas de seguridad y condiciones higiénico-sanitarias.

Preparacion y asesoramiento de productos alimentarios:

Presentacion y exposicién de vinos, quesos y productos gourmet. Caracteristicas.
Técnicas de corte: manuales y mecanicas. Jamones de calidad.

Técnicas de troceado y corte de quesos. Caracteristicas.

Supervision de la elaboracién de tablas de quesos, jamones y embutidos.
Caracteristicas: aroma, sabor y picor.

Asesoramiento sobre productos alimenticios de Navarra. Caracteristicas, calidad y
origen.

Asesoramiento sobre productos alimenticios de Navarra con D.O e IGP.
Caracteristicas, calidad y origen.

Asesoramiento sobre vinos. Calidad, afiada, variedades de uva y maridaje.
Asesoramiento sobre quesos. Caracteristicas: fragilidad, densidad, dureza y
cremosidad. Destino culinario.

Asesoramiento sobre productos gourmet. Tipos: caviar, ahumados, ventresca y
salazones. Origen y destino culinario.

Realiza el etiquetado de productos frescos:

Normativa especifica sobre el envasado de productos frescos.
Teécnicas de etiquetado. Codigo de barras. Rétulos de productos alimentarios.
Trazabilidad.
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— Técnicas. Materiales de envasado. Sistemas y métodos de envasado.

— Supervision de la colocacion del codigo de barras. Coincidencia con las
caracteristicas, propiedades y localizacion del producto.

— Supervisién de la colocacion de los dispositivos de seguridad y proteccion.

Orientaciones didacticas.

El médulo de Preparacion y acondicionamiento de productos frescos y transformados
es un mddulo de caracter tedrico-practico y constituye un soporte basico para el proceso de
realizacion de los diferentes productos y preelaboraciones que se llevan a cabo en este ciclo
formativo. Se da al alumnado la formacion necesaria para llevar a cabo las tareas de
preelaboracion, reconocimiento visual, organoléptico y envasado de las diferentes materias
primas atendiendo a criterios de seguridad e higiene alimentaria, trazabilidad y estandares
culinarios.

Los pasos a seguir en el proceso ensefianza-aprendizaje para que se alcancen los
ObjetIVOS de este modulo se basaran en los siguientes:
Obtencidn de porciones y preparados de productos frescos.
— Elaboracion derivados carnicos.
— Elaboracion de bandejas de frutas y verduras.
— Asesoramiento en productos alimentarios.
— Etiquetado de productos alimentarios.

Se trata de un modulo de claro caracter practico, por lo que se recomienda que la
mayor parte de los periodos lectivos, sean de bloques horarios no inferiores a tres horas. Para
la imparticion del mismo, se aconseja que se desarrolle en instalaciones de cocina/ cuarto frio
que contengan menaje, utensilios, utillaje, maquinaria para preelaboracion de productos
frescos (camaras, maquina de vacio, tablas de corte, cuchillos, cortafiambres, timbres,
sistema de agua caliente sanitaria...), asi como maquinaria para la refrigeracion y
conservacion del producto, envasado, y maquinaria para la refrigeracion y control de
temperatura del cuarto de manipulacion del género.

El resto de clases de ambito tedrico se pueden desarrollar en un aula, preferentemente
con ordenadores individuales, pizarra virtual y proyector.

Las actividades a realizar en el aula- taller deberan estar basadas en los contenidos y
los resultados de aprendizaje de este modulo, pero incidiendo especialmente en el despiece
de carnes y pescados de todo tipo, envasado y etiquetado, siguiendo normativas actualizadas
y asesoramiento e indicaciones claras al cliente sobre las Denominacién de Origen e
Indicaciones Geogréficas Protegidas de Navarra y sus puntos fuertes.

Teniendo en cuenta los contenidos de este médulo, es muy importante para el
aprendizaje del alumnado completar su formacion, acudiendo a centros especializados fuera
del centro educativo:

— Visitas a las instalaciones de empresas de productos alimentarios con
Denominacién de Origen e Indicaciones Geograficas Protegidas de Navarra.

— Visita a una industria alimentaria en la que se procesen alimentos sin tratamiento

de calor y establezcan estrictas normas de higiene y manipulacién de alimentos.

— Visita a empresas lideres del mercado de empaquetado alimentario.

71



— Visita a conserveras tanto especializadas en producto en conserva como en
producto congelado.

Este mddulo se relaciona directamente los modulos de Seguridad y calidad
alimentaria en el comercio y Dinamizacion del punto de venta en comercios de alimentacion
de este ciclo formativo. Se recomienda la coordinacion entre el personal docente de estos tres
modulos y el desarrollo de proyectos intermodulares para la imparticion de la docencia al
alumnado.
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Maodulo Profesional: Logistica de productos alimentarios
Cadigo: 1612
Duracion: 130 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Establece las condiciones de recepcion de alimentos de un establecimiento comercial,
determinando los criterios de calidad e higiénico-sanitarios, los requerimientos de transporte
y la documentacion asociada.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)

9)

Se ha establecido el procedimiento a utilizar en la revision del pedido realizado y
la mercancia recibida en cuanto a cantidad, plazo de entrega, calidad y precio.

Se ha verificado la trazabilidad de los productos alimentarios recibidos
comprobando la documentacién y etiquetado de los mismos.

Se han comprobado el estado del embalaje y la temperatura de los productos en el
transporte de mercancias, rechazando los productos con alteraciones por rotura de
la cadena de frio.

Se ha valorado la calidad de los productos alimentarios recepcionados
comprobando las condiciones higiénicas del transporte, el control de temperatura,
embalajes, envases y almacenamiento.

Se han comprobado la caducidad de los productos alimentarios transportados por
los medios de transporte externo utilizados.

Se ha establecido el procedimiento a seguir en la gestion de devolucion de
mercancias a empresas proveedoras.

Se ha supervisado el registrado informatico asociado a la documentacién de la
recepcion de mercaderias.

2. Establece las condiciones Optimas de almacenamiento de mercancias en almacenes de
comercios alimentarios, relacionandolas con su estacionalidad, calidad higiénico-sanitaria, y
caracteristicas de la mercancia.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)
d)

f)

Se ha establecido la zonificacion de almacenes en funcion de las caracteristicas de
los alimentos, bien sean congelados, frescos, refrigerados, o no perecederos,
caducidad y rotacién.

Se ha establecido el protocolo de descarga, desembalaje, manipulacion y traslado
de cargas, equipamiento y utillajes, aplicando la normativa de prevencion de
riesgos.

Se ha supervisado la utilizacion de la maquinaria de transporte interno utilizada en
comercios alimentarios, relacionandolos con la mercancia a transportar y uso.

Se han relacionado los criterios de conservacion de productos alimentarios y su
prioridad en el consumo, con su ubicacion en almacenes de comercios
alimentarios.

Se han establecido los criterios de reubicacion de productos para una adecuada
organizacion del almacén relacionandolos con su reposicion, con la incorporacion
de nuevos productos y posibles incidencias.

Se han establecido las sefializaciones de un almacén atendiendo a su finalidad y
seguridad.
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9)

Se ha relacionado la influencia de temperatura, orden y limpieza de un almacén de
comercios alimentarios, con los productos a almacenar.

3. Determina las condiciones que debe cumplir la expedicion de productos alimentarios
relacionando las técnicas de embalaje y empaquetado con los medios de transporte, los
requerimientos del pedido y calidad del producto.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)
9)
h)

Se ha supervisado la operacion y maniobra de los equipos empleados para el
embalaje y paletizado de productos alimenticios.

Se han especificado el procedimiento de los envios a domicilio, la venta online, u
otras asociadas a la expedicion de productos.

Se han determinado las condiciones de embalaje de la mercancia distribuida a
domicilio —local y nacional-, atendiendo a las técnicas y materiales de embalaje a
utilizar, y su repercusion en la calidad y seguridad alimentaria.

Se han determinado las caracteristicas y requerimientos de la documentacion
asociada a la expedicion de mercaderias.

Se han establecido las condiciones que deben cumplir los medios de transporte
propios para garantizar la calidad y seguridad alimentaria de los productos a
expedir.

Se ha supervisado el seguimiento de la expedicion de alimentos mediante el uso de
aplicaciones online y telefonicas.

Se ha determinado el procedimiento y documentacion a utilizar en caso de
devolucidén de un producto expedido.

Se han cumplido las medidas de sostenibilidad medioambiental y de prevencion de
riesgos laborales en las actividades de embalaje y desembalaje de productos
alimentarios.

4. Gestiona un almacén de productos alimentarios, calculando las necesidades de suministros,
prevision de ventas y atendiendo los requisitos de las secciones del comercio alimentario.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)

9)

Se ha elaborado y actualizado el inventario de un almacén de comercio alimentario
aplicando la normativa vigente, para saber las necesidades de gasto y de provision
Se ha mantenido el registro del inventario del almacén utilizando aplicaciones
informaticas especificas.

Se han calculado diferentes tipos de stock, como de seguridad, pérdida
desconocida y merma, entre otros, en funcion de la demanda, la rotacién del
producto, la estacionalidad y la capacidad del almacén.

Se han valorado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre las cifras
de compras previstas y reales.

Se han calculado la ratio de rotacion de stock de productos alimentarios en el
almaceén.

Se han valorado las existencias del almacén segin los métodos vigentes
establecidos en la normativa.

Se han programado los suministros de los productos alimentarios atendiendo a los
periodos de mayor y menor demanda comercial, la estacionalidad y la evolucion
de la actividad comercial de la zona.
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5. Programa las actividades y tareas del personal de un almacén alimentario, valorando
funciones y las necesidades formativas, y aplicando los procedimientos de prevencion de
riesgos y de sostenibilidad medioambiental.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las tareas y funciones que realiza el personal en un almacén de
productos alimentarios.

b) Se han elaborado cronogramas de las operaciones habituales del almacén.

c) Se han valorado las necesidades de formacion del personal del almaceén.

d) Se han previsto medidas ante las incidencias y accidentes mas comunes en el
trabajo diario dentro de un almacén de productos alimentarios.

e) Se han establecido las medidas que hay que adoptar en caso de accidente
producido en la manipulacion de mercancias dentro de un almacén de mercancias
alimentarias.

f) Se ha establecido el procedimiento que se debe seguir en el caso de accidentes en
un almacén de productos alimenticios.

g) Se ha aplicado el procedimiento establecido para la gestion de residuos y
SANDACH en un almacén de productos alimentarios.

Contenidos.

Establecimiento de las condiciones de recepcion de alimentos de un comercio alimentario:

Procedimiento de revision de pedidos. Verificacion de la correspondencia entre la
documentacién y la mercancia. Cantidad, plazo de entrega, calidad y precio
Verificacion de la trazabilidad de los productos alimentarios.

Comprobacién de la documentacion y etiquetado. Comprobacion del estado del
embalaje y temperatura de los productos transportados.

Valoracion de calidad de los productos alimentarios recepcionados. Condiciones
higiénicas del transporte, el control de temperatura, embalajes, envases y
almacenamiento.

Comprobacién de la caducidad de los productos transportados.

Gestidn de devoluciones de productos alimentarios a proveedores.

Supervision del registro informatico asociado a la documentacion de productos
recepcionados.

Establecimiento de las condiciones 6ptimas de almacenamiento de mercancias alimentarias:

Zonificacion de almacenes. Caracteristicas de los productos: Conservacion y
refrigeracion. Asignacion de ubicacion adecuada teniendo en cuenta caracteristicas
de caducidad y rotacion.

Procedimientos de descarga, desembalaje, manipulacion y traslado de cargas.
Equipamiento y utillajes.

Supervisa maquinaria, equipos y Utiles de almacén. Productos pesados.

Criterios de conservacion. Ubicacion, reubicacion y reposicion de productos
alimentarios.

Criterios de sefializacion del almacén de productos alimentarios. Finalidad vy
seguridad.

Condiciones de almacenamiento:

- Ubicacion en funcion de conservacion y consumo.
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- Condiciones de temperatura, orden y limpieza.

Determinacion de las condiciones de expedicion de productos alimentarios:

Supervision de equipos de embalaje y paletizado de productos alimentarios.
Alternativas en la atencion de envios: a domicilio y venta online.

Procedimientos de preparacion de embalaje de mercancias distribuida a domicilio.
pedidos de productos alimentarios. Técnicas y materiales de embalaje.
Repercusion en la calidad y seguridad alimentaria. Documentacion asociada:
ordenes de pedido.

Eleccion y supervision de los medios de transporte utilizados y expedicion de
productos alimentarios.

Procedimiento y documentacion en devoluciones de productos. Sistemas
informaticos de ubicacion y seguimiento de mercancias en el almacén.

Medidas de sostenibilidad medioambiental y de prevencion de riesgos laborales.

Gestion de almaceén de productos alimentarios:

Elaboracion y actualizacién de inventarios: valoracion de existencias, criterios de
valoraciéon, y métodos de valoracion: FIFO y PMP. Necesidades de gasto y
provision.

Registro y mantenimiento del inventario. Aplicaciones informaticas especificas.
Calculo de stocks:

- Seguridad, 6ptimo y minimo.

- Pérdidas: conocida y desconocida.

- Merma: natural por deshidratacion, fisica por deterioro, y por caducidad.
Valoracién de desviaciones entre compras reales y previstas. Causas y analisis.
Caélculo de la ratio de rotacion de stocks de productos alimentarios. Suministro de
productos.

Programacién de suministros. Estacionalidad, periodos de demanda y evolucién de
la actividad.

Programacion de actividades y tareas del personal de un almacén alimentario:

El departamento de logistica.

Organizacién de tareas y funciones del personal de almacén. Normativa.
Elaboracion de cronogramas de operaciones del almacén que mejoren la
productividad.

Valoracién de necesidades de informacién y formacion del personal de almacén.
Adopcion de medidas y procedimientos en caso de incidentes y accidentes de
trabajo en la manipulacion y movimiento de mercancias. Manipulacién de
mercancias. Normativa de prevencion de riesgos laborales en el almacén.

Gestion de residuos alimentarios-regulacion, y gestion de los subproductos de
origen animal no destinados a consumo humano (SANDACH) en almaceén.
Normativa de seguridad e higiene en el almacén.

Orientaciones didacticas.

En el mddulo de Logistica de productos alimentarios se da respuesta a una serie de
funciones del perfil profesional del titulo, correspondientes a la gestion en la recepcion,
almacenamiento y distribucion de productos en comercios alimentarios, mediante las
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actividades y tareas del personal en un almacén alimentario.

Para el proceso de ensefianza-aprendizaje que se disefie, siguiendo las orientaciones
metodoldgicas definidas para que resulte eficaz, se sugiere la siguiente secuenciacion:
— Establecimiento de las condiciones de recepcion de alimentos de un comercio
alimentario.
— Establecimiento de las condiciones Optimas de almacenamiento de mercancias
alimentarias.
— Determinacion de las condiciones de expedicion de productos alimentarios.
— Gestion de almacen de productos alimentarios.
— Programacion de actividades y tareas del personal de un almacén alimentario.

Respecto a la utilizacién de recursos para impartir el modulo, se considera
conveniente la dotacion de un aula dispuesta de proyector y pantalla. Ademas, se necesitaria
un aula informatica con equipos individuales para cada estudiante e impresora de etiquetas.
Para el desarrollo de los contenidos del mddulo se podran utilizar: contratos de compra u
ordenes de pedido, aplicaciones de gestion de correo electronico, aplicaciones ofiméticas
generales: procesador de texto, hoja de calculo, otras; aplicaciones de gestion del
aprovisionamiento y de stocks para pequefios comercios, etiquetas electronicas, imprimir;
herramientas y utensilios para embalaje y desembalaje y para la manipulacion de mercancias
en el punto de venta.

Seria adecuado utilizar la metodologia basada en proyectos colaborativos, plantear
retos y que el alumnado desarrolle el estudio de casos practicos que simulen situaciones
reales. Mediante el trabajo en equipo se consolidaran los conocimientos globales del médulo
y se evaluaran los resultados de aprendizaje del mismo.

Debido a la importancia de alcanzar los resultados de aprendizaje establecidos, para
su imparticién es conveniente que las actividades de ensefianza y aprendizaje se dediquen a
la adquisicion de las competencias propias del modulo, en coordinacion con los médulos
profesionales:

— Seguridad alimentaria en el comercio: la logistica adquiere un papel muy relevante
en los temas de seguridad alimentaria, investigando sobre herramientas que
establezcan mecanismos y procedimientos para garantizar la inocuidad de los
alimentos desde el proveedor hasta que el consumidor final lo tiene en sus manos.

— Preparacién y acondicionamiento de productos frescos: por un lado, la importancia
de valorar la produccién local o, por el contrario, no producir localmente y
abastecerse de zonas productoras lejanas, y, por otro lado, tener en cuenta que el
embalaje utilizado para la expedicion de productos frescos debe tener unas
caracteristicas especiales que garanticen la conservacion del alimento.

— Comercio electronico en negocios alimentarios: la logistica en el comercio
electrénico es fundamental para cualquier negocio, para garantizar la maxima
frescura de los alimentos. El transporte de productos frescos se tiene que realizar
en vehiculos adaptados para tal fin. Importancia en lo relativo al embalaje como al
transporte y a los plazos de entrega.

— Gestién de un comercio alimentario, de este ciclo formativo: el pequefio comercio
supone una red de distribucion de proximidad, el pequefio comercio es mas
adaptable que la gran superficie, tanto en la generacién del pedido como en su
distribucion.
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Maodulo Profesional: Comercio electronico en negocios alimentarios
Codigo: 1613
Duracion: 130 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Elabora planes de comercio electronico en establecimientos alimentarios, aplicando las
nuevas formas de relacion con el publico objetivo y las estrategias digitales existentes.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)

e)

f)
9)
h)

Se ha aplicado al comercio electronico la estructura y contenido de un plan de
marketing, adaptandolo a la planificacion y necesidades de la empresa.

Se han seleccionado los agentes que intervienen en los canales de distribucion
online, en funcidn de sus caracteristicas y operatividad.

Se han establecido distintas estrategias de comercio electronico, determinadas en
el plan de marketing.

Se ha posicionado el comercio alimentario online en buscadores, servidores de
aplicaciones de mapas o de geolocalizacion, y en buscadores de comparacion de
precios.

Se han establecido dispositivos de atencion al cliente mediante sistemas de
comunicacion electronica, atendiendo a las sugerencias y consultas que mejoran la
calidad de la empresa.

Se han establecido objetivos e indicadores del rendimiento del trafico de la pagina
web, en funcion de la segmentacion de mercado incluida en el plan de marketing.
Se ha estimado el coste de acciones de marketing online segun el prepuesto
establecido de la empresa.

Se ha aplicado al comercio electronico en establecimientos alimentarios la
legislacion vigente.

2. Constituye una tienda online de productos alimentario, aplicando plantillas informéticas.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

Se han definido la estructura basica del comercio alimentario online y sus
elementos, relacionandolos con la actividad comercial a la que se destinan.

Se ha integrado el comercio alimentario online en un comercio fisico ya existente.
Se ha inscrito la tienda online en el registro correspondiente y en su caso en el
habilitado para la creacion de empresas de estudiantes, a fin de realizar
transacciones econémicas y monetarias, emitir facturas y abrir cuentas bancarias.
Se ha creado una web de comercio alimentario, adaptandola al pablico al que va
dirigido y a los sistemas de acceso virtual.

Se han alojado los archivos componentes del sitio web en servidores propios o
ajenos, segun criterios de operatividad.

Se ha seleccionado plataformas de codigo abierto, plantillas y disefios acordes con
el negocio alimentario de la tienda online.

Se han instalado dispositivos de atencion al cliente mediante sistemas de
comunicacion electronica, teléfono de contacto, chat y redes sociales, entre otros,
en funcion de la atencion a preguntas frecuentes, problemas del cliente,
instrucciones de uso en pagos, sugerencias y quejas.
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h)

Se han aplicado las caracteristicas requeridas en los disefios responsables,
amigables y usables de tiendas online, teniendo en cuenta las condiciones de
accesibilidad universal y disefio para todos.

Se han definido las medidas requeridas para las transacciones seguras, aplicando la
legislacion vigente en materia de proteccion del consumidor.

3. Gestiona la recepcién de pedidos, su entrega y cobro, elaborando presupuestos,
distribuyendo productos y realizando el seguimiento bancario.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

f)

9)

h)

Se han recepcionado los pedidos online atendiendo al orden de llegada, tiempo de
entrega, tipo de producto y ofertas.

Se ha elaborado el presupuesto de pedidos de alimentos, atendiendo online la
peticion del cliente, el tipo de producto y el precio u oferta.

Se ha comunicado el presupuesto y las condiciones de entrega del producto,
verificando que cumple lo demandado por el cliente, y en su caso subsanado
deficiencias.

Se ha cobrado online el pedido de alimentos mediante el medio de pago indicado
en la pégina web, empleando los canales que garanticen la seguridad de la
operacion.

Se ha ordenado la distribucion y seguimiento del envio y entrega del pedido al
cliente en los plazos y lugar acordado, empleando los medios de distribucion
adecuados a la operacion.

Se ha disefiado una estrategia de reembolsos, atendiendo a devoluciones del cliente
0 errores en la entrega.

Se ha efectuado el seguimiento bancario de la venta online, comprobando que los
ingresos por las ventas y devoluciones de los pedidos enviados se han realizado, y
en su caso subsanado deficiencias.

Se ha comprobado que las ventas realizadas a través de intermediarios se han
cobrado de acuerdo a las condiciones pactadas.

4. Realiza el mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electrénica y el catalogo
online, actualizando la informacién de la pagina web y atendiendo al cliente de forma

inmediata.

Criterios de evaluacion:

a)

b)
c)
d)
e)
f)

Se han actualizado los ficheros que componen las paginas web, valorando nuevos
productos, tendencias del mercado, promociones y gustos del cliente, entre otros y
utilizando programas especificos de inclusion de textos, imagenes y sonido.

Se han elaborado fichas de productos y catalogos electronicos y posicionados en
web de comparacion de precios, facilitando su lectura y comprension.

Se han enviado los ficheros web actualizados al servidor de Internet mediante
programas especializados en esta tarea.

Se ha actualizado el disefio de la web, buscando su eficiencia y rentabilidad
comercial.

Se han mejorado los enlaces, estructura y busquedas de la pagina web capaces de
generar trafico orientado a la oferta, facilitando la navegacion por la tienda online.
Se ha atendido al cliente en su consulta en tiempo real a través de los dispositivos
instalados.
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9)
h)

Se han actualizado las bases de datos de clientes, productos y precios relacionadas
con la actividad comercial.

Se han valorado las acciones de mantenimiento realizadas, en funcion de la
respuesta recibida por parte del cliente.

5. Valora el rendimiento del comercio electronico alimentario, analizando los datos de
trafico, resultado del negocio y aplicando e instrumentos de evaluacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

f)

9)

Se han aplicado las medidas de mejora del rendimiento de campafias publicitarias
online, en funcién del aumento del trafico de visitas al sitio web y el volumen de
ventas del comercio electronico.

Se han valorado los indicadores de rendimiento del trafico en el comercio
electronico y su impacto, utilizando herramientas de analiticas web, gratuitas y de
pago.

Se ha relacionado las ratios principales de analisis del retorno de inversiones en
publicidad online con el resultado de las ventas del comercio electrénico
alimentaria.

Se ha valorado la satisfaccion de las personas compradoras online, calculando la
tasa de fidelizacion.

Se ha evaluado la trazabilidad de la distribucién de los productos al cliente,
modificando la planificacion de las rutas de reparto, el tiempo acordado, los
recursos humanos, estado de entrega del producto, entre otros.

Se han valorado los medios de pago utilizados, atendiendo a las caracteristicas de
la tienda online de alimentacion y los gastos bancarios generados.

Se ha valorado la rentabilidad econémica de la tienda online, comparando el
volumen de negocio generado con los gastos de distribucion, personal vy
publicidad, entre otros.

Contenidos.

Elaboracion de planes de comercio electrénico en establecimientos alimentarios:

Planes de marketing de productos alimentarios aplicados al comercio electrénico:
analisis de situacion, objetivos, estrategias, tacticas, herramientas, presupuesto y
analitica de control, seguimiento.

Leyes y normas basicas en administracion electrdnica.

Seleccion de agentes. Canales de distribucion online. Caracteristicas vy
operatividad. Tipos de marketing mas utilizados en el mundo digital.
Posicionamiento en servidores, buscadores, mapas o de geolocalizacion y
comparadores de precios.

Establecimiento de dispositivos de atencion al cliente. Comunicacion electronica.
Sugerencias y consultas. Mejora de calidad de la empresa.

Objetivos e indicadores de rendimiento de la pagina web. Segmentacion del
mercado.

Venta y comercializacién a través de Internet.

Presupuesto y estimacion de costes de una pagina web.

Constitucién de una tienda online de productos alimentarios:

Determinacion de la estructura béasica de un comercio alimentario online y
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elementos que la componen.

Integracion en comercios online en comercios fisicos.

Inscripcion y habilitacion de la tienda online en el registro. Creacion de empresas
de estudiantes:

- Transacciones econémicas.

- Emision de facturas.

- Apertura y mantenimiento de cuentas bancarias.

- Plantillas y sitios.

- Legislacion.

Constitucion de una web de productos alimentarios. Caracteristicas. Disefio:
responsable, amigable y usable. Condiciones de accesibilidad universal y disefio
para todos.

Alojamiento de archivos en servidores propios y ajenos.

Instalacion de dispositivos de atencion al cliente: comunicacion electronica,
teléfono de contacto, chat y redes sociales.

Establecimiento de medidas de seguridad, aplicando la legislacion vigente.
Legislacion. Proteccion del consumidor. Transacciones seguras.

Gestion de recepcion de pedidos, entrega y cobro:

Recepcién de pedidos: orden de llegada, tiempo de entrega, tipo de producto y
ofertas.

Elaboracion del presupuesto de pedidos.

Comunicacion del presupuesto y condiciones de entrega.

Cobro online. Canales de pago. Medidas de seguridad y proteccion contra el
fraude.

Distribucion, seguimiento y entrega del envio. Medios de envio adecuados.
Reembolsos, devoluciones y seguimiento bancario. Correccion de errores vy
deficiencias en la entrega.

Ventas a través de intermediarios. Condiciones pactadas y cobros.

Mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electrénica y el catalogo online:

Actualizacion de ficheros de la pagina web: nuevos productos, tendencias de
mercado, promociones y gustos del cliente. Programas informaticos: de texto,
imagen y sonido.

Elaboracion de fichas de productos y catalogos electronicos. Posicionamiento en la
web.

Actualizacion y disefio de la pagina web. Mejora de enlaces. Eficiencia y
rentabilidad comercial.

Atencion al cliente en tiempo real. Dispositivos electronicos.

Actualizacion de ficheros de clientes, productos y precios.

Retroalimentacién y acciones de mantenimiento.

Valoracién del rendimiento del comercio electronico alimentario:

Medidas de mejora de campafias publicitarias online, volumen de visitas y trafico
de ventas.

Valoracién del rendimiento de los indicadores del trafico e impacto. Herramientas
de andlisis: Gratuitas y de pago.

Relacion y analisis de ratios: Inversiones, entorno y resultado de venta.

Valoracion de la satisfaccion del cliente. Tasa de fidelizacion.
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Evaluacién de la trazabilidad de la distribucion. Planificacion y modificacion de
rutas de reparto: recursos humanos, tiempo acordado y estado de entrega del
producto.

Evaluacién de medios de pago online. Gastos bancarios.

Valoracién de la rentabilidad econdmica de la tienda online: volumen de negocio,
gastos de distribucion, de personal y de publicidad.

Orientaciones didacticas.

El comercio electronico o e-commerce consiste fundamentalmente en el desarrollo de
acciones de mercado, ventas, servicio al cliente, gestion logistica y, en general, todo evento
de tipo comercial e intercambio de informacion llevado a cabo por medio de internet. El
comercio electronico permite el intercambio financiero, a través de la red, entre sujetos que
pueden estar a una gran distancia fisica, y que se materializa generalmente por medios de
pago electrénicos.

En el modulo de Comercio electronico en negocios alimentarios se crea una tienda
virtual y se realizan las actividades relacionadas con la compra venta de productos
alimentarios en internet.

Constitucidn y creacion de la tienda online de productos alimentarios.

Seleccion de los productos alimentarios, los proveedores y canales de distribucion.
Mantenimiento y actualizacion de las ofertas y promociones de pagina web.
Atencion online al cliente, quejas y reclamaciones.

Distribucion de los productos.

Para organizar y desarrollar el proceso de ensefianza-aprendizaje de este modulo se
propone como mas adecuada la siguiente secuenciacion de contenidos:

Elaboracion de planes de comercio electrénico en establecimientos alimentarios,
analizando el entorno del sector alimentario, agentes, canales de distribucion
online. Posicionamiento y geolocalizacion. Formas de comunicacién electronica
con clientela. Se realizard una segmentacién del mercado y se estimaran los costes
de crear una pagina web de productos alimentarios, aplicando la legislacion
vigente.

Constitucién de una tienda online de productos alimentarios. Se determinara la
estructura y elementos del comercio alimentario online, y su integracion en el
comercio fisico. Se tendrd en cuenta, a la hora de crear la web de productos
alimentarios, su disefio mediante una buena estética y una optima experiencia del
usuario. Se valoraran los distintos servidores en los que alojar la pagina web y
posibles canales de atencidn online (redes sociales, chat). Se tendra en cuenta la
legislacion vigente en materia de proteccion de consumidores y transacciones
seguras.

Gestion de recepcion de pedidos, entrega y cobro. Se trabajaran los canales de
pago y medidas de seguridad, asi como reembolsos y devoluciones, correcciones y
deficiencias de las entregas y, por ultimo, otras formas de vender en redes, como el
marketing de afiliados.

Mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electronica y el catalogo
online. Catalogos en la web, mediante aplicaciones de texto e imagen, actualizar
las fichas de los productos y catalogos electronicos. Mejorar posicionamiento en la
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web, buscadores. Mejorar la atencion a clientes en medios online.

Valoracion del rendimiento del comercio electrénico alimentario. Tipos de
campanas online de un negocio alimentario, vistas y trafico en la red. Herramientas
para analizar indicadores de trafico en la web. Andlisis de la satisfaccion del
cliente para su fidelizacion. Importancia de la logistica (entrega en tiempo y
forma). Medios de pago y rentabilidad.

Respecto a la utilizacién de recursos para impartir el modulo se considera muy
conveniente la dotacion de un aula dispuesta de proyector y pantalla. Ademas, se necesitaria
un aula informatica con equipos individuales para el alumnado con conexién a internet y
aplicaciones informaticas especificas. Dicho material es basico para conseguir los resultados
de aprendizaje.

En cuanto a la metodologia, el modulo es eminentemente préactico, se realizaran
explicaciones teoricas y préacticas, tras las cuales el alumnado realizara simulaciones
practicas. Es conveniente ver ejemplos de empresas del sector alimentario que se dedican al
comercio electronico, para ver la realidad. Asi, para la consecucion de los resultados de
ensefianza aprendizaje se podrian plantear actividades tales como:

Elaboracion de planes comercio electronico en establecimientos alimentarios.
Disefio de una tienda online con herramientas web, respetando la legislacion
vigente.

Recepcidn, entrega y cobro de pedidos: elaboracion de presupuestos y realizacion
de seguimiento bancario.

Mantenimiento de la pagina web corporativa, tienda electrénica y catalogo online:
actualizacion de la pagina web y la atencion a la clientela online.

Realizacion de transacciones econémicas y monetarias, emision de facturas.
Valoracion del rendimiento del comercio electrénico alimentario a través de
analisis de los datos de tréfico y resultados de negocio.

Es aconsejable coordinarse con los modulos de la especialidad con los que se
relaciona, especialmente con los siguientes:

Mercadotecnia del comercio alimentario: la caida de las ventas por los canales
tradicionales ha llevado a muchas empresas agroalimentarias a invertir en
comercio electronico y “marketing digital” para llegar a un publico mas amplio,
desarrollando estrategias de promocion para darse a conocer en medio de tanta
competencia.

Atencién comercial en negocios alimentarios: adaptacion del negocio, entendiendo
la evolucion del comercio electronico, las tecnologias digitales y los cambios en
las preferencias de los consumidores.

Logistica de productos alimentarios: cumplir unos estandares para asegurarse que
no se rompe la cadena de frio y para ello disponer de un almacén cercano que
disponga de areas a diferentes temperaturas para diversificar entre los productos
congelados, frescos (refrigerados) y la alimentacion seca (a temperatura ambiente),
definir ciertos embalajes de transporte que puedan mantener los alimentos a una
temperatura adecuada y minimizar los tiempos de entrega y asegurar el llenado de
camiones.

Constitucion de pequefios negocios alimentarios: el comercio electronico
representa una oportunidad de negocio para el sector.

Ofimatica aplicada al comercio alimentario de este ciclo formativo.
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Maodulo Profesional: Gestidn de un comercio alimentario
Caodigo: 1615
Duracién: 130 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Realiza actividades comerciales, econdmicas y monetarias, gestionando facturas y
efectuando pagos.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

d)
e)
f)

9)
h)

Se han efectuado transacciones monetarias, fisicas y online, gestionando los
ingresos y pagos de las cuentas bancarias.

Se han emitido y tramitado facturas correspondientes a la venta de productos
alimentarios, segun legislacion establecida y atendiendo a medidas de seguridad en
las transacciones electrénicas: cifrado, firma digital, certificados digitales y DNI
electronico.

Se han gestionado las facturas correspondientes a las compras, archivandolas,
realizando el asiento contable y tramitandolas para su pago.

Se han pagado las facturas, atendiendo a las condiciones pactadas con los
proveedores.

Se han realizado devoluciones a clientes, contabilizando la operacion.

Se han hecho modificaciones en los precios, en las cualidades de los productos, en
el tique y en las facturas emitidas originalmente configuradas en el terminal punto
de venta.

Se han supervisado la realizacion del cobro de mercaderias a través del terminal
punto de venta.

Se ha comprobado el arqueo de caja y la conciliacién bancaria a partir de datos de
cobros y pagos.

2. Gestiona los pedidos de productos alimentarios y su envio, supervisando las fases del
proceso y su documentacion.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

Se han gestionado los pedidos a proveedores, formalizando la comunicacién y
documentacion relativa a los mismos.

Se ha determinado el procedimiento y las fases a realizar en la recepcién de
compras, en funcién de los proveedores y acuerdos establecidos.

Se ha determinado el procedimiento y las fases a realizar en la distribuido los
pedidos, preparacion y envio, en funcion de los clientes y acuerdos establecidos.
Se ha registrado informéaticamente la documentacién asociada a la recepcion de los
pedidos online o presenciales.

Se ha supervisado la documentacion de los pedidos, albaran y carta de portes, entre
otros, garantizando que corresponde a la demanda del cliente.

Se han clasificado los pedidos, atendiendo a la planificacion de las rutas de
reparto, fechas de recepcion, de entrega y al tipo de alimentos, entre otros.

Se ha determinado el procedimiento y documentacion a utilizar en caso de
devolucidn por los clientes de un producto expedido en funcién de las condiciones
acordadas y la responsabilidad de las partes.
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3. Supervisa la gestién de impuestos y obligaciones fiscales asociados a las operaciones de
compraventa de comercios alimentarios aplicando la normativa fiscal vigente y los
procedimientos de elaboracion, presentacion y conservacion.

Criterios de evaluacion:

a)

b)
c)
d)
€)

f)
9)

Se ha supervisado la cumplimentacién de los modelos del Impuesto del Valor
Afadido (IVA), para su tramitacion a Hacienda, teniendo en cuenta el gravamen
segun el tipo de producto, calendario fiscal y modelo de empresa, entre otros.

Se han cumplimentado declaraciones y liquidaciones del IVA del negocio
alimentario, segun normativa vigente y en los plazos establecidos.

Se han valorado las peculiaridades del Recargo de Equivalencia relacionandolo
con el comercio alimentario.

Se han realizado las obligaciones informativas a Hacienda en relacion con las
operaciones efectuadas periddicamente.

Se ha supervisado los pagos del Impuesto de las Personas Fisicas (IRPF) e
Impuesto de Sociedades (IS), en funcion de su forma juridica.

Se han realizado las obligaciones laborales habituales en el comercio alimentario.
Se ha cumplimentado los libros obligatorios, voluntarios y de contabilidad del
comercio alimentario, actualizando sus datos en tiempos y forma requeridos.

4. Planifica la tesoreria del comercio alimentario, identificando los parametros que permiten
realizar previsiones de tesoreria, y realizando los calculos oportunos.

Criterios de evaluacion:

a)

b)

c)

d)

f)

9)

Se ha planificado el calendario de cobros y pagos del comercio alimentario, en
funcidén de las necesidades, compromisos y obligaciones de pago de un comercio
alimentario.

Se han realizado las previsiones de tesoreria teniendo en cuenta los gastos e
ingresos Yy las contingencias de la actividad comercial.

Se han calculado los costes financieros reales de un comercio alimentario, riesgos
de gestion de cobro y negociacion de efectos comerciales, comparando tipos de
interés y amortizaciones.

Se han calculado los costes anuales de personal y seguridad social del pequefio
comercio, en funcion del convenio sectorial y tasas de cotizacion.

Se han calculado los gastos generales de suministro energético, seguros,
equipamiento, entre otros, estimando sus costes y relacionandolos con la actividad
comercial.

Se ha comprobado diariamente que las ventas efectuadas tienen correspondencia
con los ingresos en metélico o tarjeta bancaria.

Se ha supervisado la organizacién de los documentos fisicos y digitales, utilizados
en la compraventa de mercancias del comercio alimentario en funcion del proceso
a seguir en su gestion y los requisitos formales que deben cumplir.

5. Supervisa el resultado econdémico de las ventas, controlando desviaciones y estableciendo
acciones correctoras.

Criterios de evaluacion:

a)

Se ha analizado la rentabilidad de las ventas de productos alimentarios, en funcion
del precio de venta y del margen de beneficio.
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b)

f)

9)

Se ha establecido la estructura de los ingresos y gastos para obtener referencias de
comportamiento de los mismos.

Se ha planificado el control presupuestario, identificando problemas potenciales y
gestionando de forma mas efectiva los recursos del comercio alimentario en un
periodo determinado.

Se han calculado las desviaciones en funcién de ingresos, gastos, precio y mano de
obra, entre otros, comparando los resultados presupuestados con los reales y
valorado si las desviaciones son positivas 0 negativas.

Se han analizado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre el
volumen de ventas previsto y el real, atendiendo a causas internas, externas o
aleatorias y en su caso establecido las medidas correctoras necesarias.

Se ha reinvertido el beneficio obtenido en mejoras relativas a la ampliacion y gama
de productos, servicios de atencidn al cliente y al comercio electronico, entre otros,
segun porcentaje y plan de negocio previsto.

Se han establecido métodos de control de los precios de venta justificando las
posibles desviaciones y aplicando medidas correctoras.

Contenidos.

Realizacion de actividades comerciales, econdémicas y monetarias en un comercio
alimentario:

Caracteristicas de los sistemas de medios de cobro y pago: efectivo, transferencias,
domiciliaciones bancarias, tarjetas crédito y débito, mdviles.

Gestion de cuentas bancarias: Ingresos y pagos. Transacciones monetarias: fisicas
y online.

Emision y tramitacion de facturas de venta de productos alimentarios. Legislacion.
Medidas de seguridad en las transacciones electronicas: cifrado, firma digital,
certificados digitales y DNI electrénico.

Gestion de facturas de compras de productos alimentarios. Archivo. Asientos
contables, tramitacion y pagos.

Pago de facturas a proveedores. Condiciones pactadas.

Contabilidad de devoluciones efectuadas a clientes.

Modificaciones en el terminal del punto de venta: de precios, cualidades del
producto, ticket y facturas.

Supervision del cobro de mercaderias en el terminal del punto de venta.
Comprobacién del arqueo de caja y conciliacion bancaria. Datos de cobros y
pagos.

Gestion y envio de pedidos de productos alimentarios:

Gestion de pedidos a proveedores. Formalizacion de la comunicacion y
documentacion.

Determinacion de fases y procedimientos en la recepcién de compras: Proveedores
y acuerdos establecidos. Contrato de suministro. Solicitud de ofertas.
Determinacion de fases y procedimientos en la distribucion y envio de pedidos.
Preparacién y envio. Clientes y acuerdos establecidos.

Documentos basicos en la preparacion de pedidos. Registro informatico de
documentacion de recepcion de pedidos.

Supervision de la documentacion de pedidos: Albaran y carta de portes.
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Tipos de pedidos. Clasificacion de pedidos. Planificacion: rutas, repartos, fechas
de recepcidn, de entrega y tipo de alimentos. Criterios.

Determinacion del procedimiento de devoluciones. Documentacion. Condiciones
acordadas y responsabilidad de las partes.

Supervision de la gestion de impuestos y obligaciones fiscales asociados a las operaciones de
compraventa en comercios alimentarios:

Administracion y gestion de tributos.

Supervision de la cumplimentacion de los modelos de IVA. Tipos de gravamen:
tipo de producto, calendario fiscal y modelo de empresa. Aplicacion de la
normativa.

Elaboracion de declaraciones y liquidaciones del IVA: Plazos establecidos. Libros
registros del IVA.

Valoracion de las particularidades del Recargo de Equivalencia del comercio
alimentario.

Elaboracion y presentacion de las obligaciones informativas a Hacienda.
Calendario.

Gestion de tributos on-line con la Administracion.

Supervision de la elaboracion y presentacion del Impuesto sobre la Renta de las
Personas Fisicas (IRPF). EI Impuesto de Sociedades. Modalidades de tributacion.
Obligaciones laborales asociada al comercio alimentario. Altas y bajas de los
trabajadores, ndminas y boletines de cotizacion a la Seguridad Social.

Elaboracion de libros obligatorios, voluntarios y de contabilidad del comercio
alimentario. Actualizacién de datos en tiempo y forma: Normativa.

Planificacion de la tesoreria del comercio alimentario:

Prevision ingresos — gastos. Elaboracion de presupuestos.

Planificacion del calendario de cobros y pagos del comercio alimentario.
Compromisos y obligaciones de pago del comercio alimentario.

Realizacion de previsiones de tesoreria. Cuenta de gastos e ingresos.
Contingencias de la actividad comercial alimentaria.

Caélculo de costes financieros. Riesgos de cobro en el comercio alimentario. Tipos
de interés bancarios y amortizaciones. Créditos comerciales y aplazamientos de
pago.

Negociacion de efectos comerciales.

Caélculo de costes anuales de personal y seguridad social. Convenio sectorial del
sector alimentario y tasas de cotizacion.

Célculo de gastos generales de suministro energético, seguros y equipamiento.
Costes.

Comprobacién de ingresos de ventas. Relacion ventas-ingresos. Medios de pago
Metalico y tarjetas bancarias Datafono, mdvil, sitios web tipo «PayPal», y otros.
Organizacion de documentos fisicos y digitales de la compraventa de productos
comercio alimentarios.

Supervision del resultado econdmico de las ventas en el comercio alimentario:

Andlisis de rentabilidad de las ventas de productos alimentarios. Terminal punto
de venta. Precios de venta y margen de beneficio. Célculo de la rentabilidad.
Comportamiento de ingresos y gastos.

Planificacion del control presupuestario. Problemas potenciales: identificaciéon y
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gestion.

— Caélculo de desviaciones presupuestarias: ingresos, gastos, precio y mano de obra.
Analisis. Resultados presupuestados y reales. Causas internas, externas o
aleatorias. Medidas correctoras. Causas internas y externas.

— Anadlisis de desviaciones detectadas en el volumen de ventas. Medidas correctoras.

— Reinversion del beneficio. Mejoras: ampliacion de gama de productos, servicios de
atencion al cliente y al comercio electronico.

— Establecimiento de métodos de control de precios de venta. Medidas correctoras.

Orientaciones didacticas.

El presente moédulo profesional proporciona la formacion necesaria para desemperfiar
la funcion del perfil profesional del titulo, siendo el objetivo principal la capacitacion para
que adquiera los conocimientos necesarios para “La gestion econdmica de un comercio
alimentario” donde incluiremos los siguientes procesos esenciales:

— Planificacion de la tesoreria, facturacion, cobros, pagos y control de desviaciones.
— Gestidn de pedidos, fases y documentacion.
— Gestion de impuestos y obligaciones fiscales.

El alumnado adquirira competencias relacionadas con la tesoreria del pequefio
comercio, siendo capaces de fijar precios de venta, de establecer formas de pago y plazos
adecuados para una efectiva gestion de la tesoreria del comercio alimentario.

Por otro lado, pretende conseguir competencias derivadas de la documentacion
comercial, de forma que el alumnado sea capaz de elaborar facturas y cumplimentar
diferentes medios de pago.

El alumnado también debe interiorizar las competencias relacionadas con la gestién
del proceso fiscal, siendo capaces de conocer el funcionamiento del IRPF e impuesto de
sociedades y cumplimentar las declaraciones-liquidaciones de IVA.

En cuanto a la secuenciacion de contenidos que se propone, parece adecuado
comenzar con unos contenidos que sitien al alumnado, como un técnico o técnica en
comercializacion de productos alimentarios, &ambito en el que tendra que desenvolverse.

Para ello, se propone comenzar con la gestion de actividades comerciales,
econdmicas y monetarias, principalmente los medios de cobro y pago y las cuentas bancarias.
Se sugiere continuar con la gestion de los pedidos de productos alimentarios y su envio,
haciendo hincapié en los principales documentos a realizar. Valorados los contenidos
anteriores, es aconsejable supervisar la gestion de impuestos y obligaciones fiscales
asociados las operaciones de compraventa. Seguiremos con una planificacion de la Tesoreria,
mediante la prevision de ingresos y gastos, elaboracidén de presupuestos y negociacion de
efectos comerciales. Finalizaremos esta secuenciacion, con la supervision del resultado
econdmico de las ventas en el comercio alimentario, a través principalmente de un analisis de
rentabilidades, precios de venta, margenes de beneficio, control presupuestario y control de
ingresos y gastos.

Al ser un mddulo de contenido tedrico-practico, los contenidos que se aborden, asi
como las actividades que se programen, deben ir dirigidas, en todo momento, a la
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consecucidn de los resultados de aprendizaje. Gran parte de ellos se debe ubicar en supuestos
adaptados a las empresas alimentarias mas importantes del entorno del centro. El principal
objetivo es que el alumnado se implique en la toma de decisiones, conforme se va avanzando
en esos contenidos.

Con las aportaciones de las TIC, la preparacion de casos practicos se agiliza, siendo
posible la obtencion de documentos e informacion necesaria para simular proyectos reales,
via internet. Esto permitira un desarrollo mas dinamico del aprendizaje, consiguiendo la
motivacion del alumnado y aprovechando sus posibilidades de aprendizaje. Entre las
actividades a realizar, destacan:

— Elaboracion en grupos de plan de tesoreria y una planificacion del calendario de
cobros y pagos del comercio alimentario. Prevision de tesoreria: Desviaciones y
andlisis de ingresos y gastos.

— Lectura de normativa legal relacionada con gestion de impuestos y gestion bancaria.

— Debido a la similitud con el modulo Constitucion de pequefios comercios
alimentarios, seria interesante realizar una actividad conjunta, integrando resultados
de aprendizaje de ambos médulos.

— Utilizar aplicaciones informaticas de gestion comercial y hojas de calculo para el
estudio de previsiones de tesoreria y presupuestos.

Debido a la importancia de alcanzar los resultados de aprendizaje establecidos, para
su imparticion es imprescindible la coordinacion del profesorado de Constitucion de
pequefios negocios alimentarios, principalmente en aspectos relacionados con el proceso
fiscal, negociacion bancaria, etc., Logistica de productos alimentarios, en gestién de pedidos
y terminal punto de venta, y Comercio electrénico en los supuestos principalmente de venta
técnica online de este ciclo formativo.
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Maodulo Profesional: Inglés
Codigo: 0156
Duracion: 90 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Reconoce informacion profesional y cotidiana contenida en discursos orales emitidos en
lengua estandar, analizando el contenido global del mensaje y relaciondndolo con los
recursos linguisticos correspondientes.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)
e)
f)

9)
h)

Se ha situado el mensaje en su contexto.

Se ha identificado la idea principal del mensaje.

Se ha reconocido la finalidad del mensaje directo, telefénico o por otro medio
auditivo.

Se ha extraido informacion especifica en mensajes relacionados con aspectos
cotidianos de la vida profesional y cotidiana.

Se han secuenciado los elementos constituyentes del mensaje.

Se han identificado las ideas principales de un discurso sobre temas conocidos,
transmitido por los medios de comunicacion y emitido en lengua estandar y
articulado con claridad.

Se han reconocido las instrucciones orales y se han seguido las indicaciones.

Se ha tomado conciencia de la importancia de comprender globalmente un
mensaje, sin entender todos y cada uno de los elementos del mismo.

2. Interpreta informacion profesional contenida en textos escritos, analizando de forma
comprensiva sus contenidos.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

3. Emite

Se han seleccionado los materiales de consulta y diccionarios.

Se han leido de forma comprensiva textos sencillos.

Se ha interpretado el contenido global del mensaje.

Se ha relacionado el texto con el ambito del area profesional a que se refiere.

Se ha identificado la terminologia utilizada.

Se han realizado traducciones de textos sencillos utilizando material de apoyo en
caso necesario.

Se ha interpretado el mensaje recibido a través de soportes telematicos: e-mail,
fax, etc.

mensajes orales claros y bien estructurados, participando como agente activo en

conversaciones profesionales.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

Se han identificado los registros utilizados para la emision del mensaje.

Se ha comunicado utilizando férmulas, nexos de union y estrategias de interaccion.
Se han utilizado normas de protocolo en presentaciones.

Se han descrito hechos breves e imprevistos relacionados con su profesion.

Se ha utilizado correctamente la terminologia de la profesion.

Se han expresado sentimientos, ideas u opiniones.
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9)
h)
i)
)

k)

Se han enumerado las actividades de la tarea profesional.

Se ha descrito y secuenciado un proceso de trabajo de su competencia.

Se ha justificado la aceptacion o no de propuestas realizadas.

Se ha argumentado la eleccion de una determinada opcion o procedimiento de
trabajo elegido.

Se ha solicitado la reformulacion del discurso o parte del mismo cuando se ha
considerado necesario.

4. Elabora textos sencillos relacionando reglas gramaticales con el propdsito de los mismos.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

Se han redactado textos breves relacionados con aspectos cotidianos y/o
profesionales.

Se ha organizado la informacidn de manera coherente y cohesionada.

Se han realizado resimenes de textos relacionados con su entorno profesional.

Se ha cumplimentado documentacién especifica de su campo profesional.

Se han aplicado las férmulas establecidas y el vocabulario especifico en la
cumplimentacién de documentos.

Se han resumido las ideas principales de informaciones dadas, utilizando sus
propios recursos linglisticos.

Se han utilizado las formulas de cortesia propias del documento que se va a
elaborar.

5. Aplica actitudes y comportamientos profesionales en situaciones de comunicacion,
describiendo las relaciones tipicas caracteristicas del pais de la lengua extranjera.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los rasgos mas significativos de las costumbres y usos de la
comunidad donde se habla la lengua extranjera.

b) Se han descrito los protocolos y normas de relacién social propios del pais.

c) Se han identificado los valores y creencias propios de la comunidad donde se habla
la lengua extranjera.

d) Se han identificado los aspectos socio-profesionales propios del area profesional
en cualquier tipo de texto.

e) Se han aplicado los protocolos y normas de relacion social propios del pais de la
lengua extranjera.

Contenidos.

Anélisis de mensajes orales:

Comprension de mensajes profesionales y cotidianos:

- Mensajes directos, telefonicos, grabados.

- Terminologia especifica del area profesional.

- ldeas principales y secundarias.

- Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones, expresion
de la condicion y duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo y estilo
indirecto,

- Otros recursos linglisticos: gustos 'y  preferencias, sugerencias,
argumentaciones, instrucciones.
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- Diferentes acentos de lengua oral.

Interpretacion de mensajes escritos:

Comprension de mensajes, textos, articulos basicos profesionales y cotidianos:

- Soportes telematicos: fax, e-mail, burofax, entre otros.

- Terminologia especifica del area profesional.

- Idea principal e ideas secundarias.

- Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, uso de la voz pasiva,
oraciones de relativo y estilo indirecto.

Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad

y resultado.

Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.

Produccion de mensajes orales:

Registros utilizados en la emision de mensajes orales.

Terminologia especifica del area profesional.

Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones, expresion de

la condicion y duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo y estilo indirecto.

Otros recursos linglisticos. Gustos y preferencias, sugerencias, argumentaciones e

instrucciones.

Fonética. Sonidos y fonemas vocalicos y sus combinaciones y sonidos y fonemas

consonanticos y sus agrupaciones.

Marcadores linguisticos de relaciones sociales, normas de cortesia y diferencias de

registro.

Mantenimiento y seguimiento del discurso oral:

- Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra.

- Apoyo, demostracion de entendimiento, peticion de aclaracion, etc.

- Entonacién como recurso de cohesion del texto oral: uso de los patrones de
entonacion.

Emision de textos escritos:

Expresion y cumplimentacion de mensajes y textos profesionales y cotidianos:

- Curriculo vitae y soportes telematicos: fax, e-mail y burofax, entre otros.
Terminologia especifica del area profesional.

- Idea principal e ideas secundarias.

- Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones, uso de la
vOz pasiva, oraciones de relativo y estilo indirecto.

Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad

y resultado.

Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.

Coherencia textual:

- Adecuacion del texto al contexto comunicativo.

- Tipo y formato de texto.

- Variedad de lengua. Registro.

- Seleccidn léxica, de estructuras sintacticas y de contenido relevante.

- Inicio del discurso e introduccion del tema. Desarrollo y expansion:
ejemplificacion y conclusion y/o resumen del discurso.

- Uso de los signos de puntuacion.
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Identificacién e interpretacion de los elementos culturales mas significativos de los paises de
lengua extranjera (inglesa):
— Valoracion de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.
— Uso de los recursos formales y funcionales en situaciones que requieren un
comportamiento socioprofesional con el fin de proyectar una buena imagen de la
empresa.

Orientaciones didacticas.

Este mddulo profesional contiene la formacion necesaria para que el alumnado
adquiera las competencias que le permitan comunicarse en inglés en el desarrollo de las
actividades profesionales propias del nivel formativo de este técnico en este sector.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar
los objetivos del médulo, versaran sobre:

— La utilizacién de la lengua inglesa tanto a nivel oral como a nivel escrito, en todo el
desarrollo de este madulo.

— La introduccion del vocabulario inglés correspondiente a la terminologia especifica
del sector.

— La seleccion y ejecucion de estrategias didacticas que incorporen el uso del idioma
ingles en actividades propias del sector profesional.

— La utilizacién de las técnicas de comunicacién para potenciar el trabajo en equipo.

Por todo ello, el proceso de ensefianza- aprendizaje se deberia enfocar, al igual que
ocurre con el moédulo de Inglés basico de primer curso, desde un punto de vista practico, en
el que la ensefianza de la gramatica sea observada como revision de lo estudiado en cursos
anteriores y se contextualice en situaciones comunicativas de interés real para el alumnado,
lo que favorecera que éste adquiera conciencia de la necesidad de manejarse con un minimo
de solvencia en el idioma objeto de aprendizaje.

Por tanto, se sugiere emplear una metodologia de ensefianza — aprendizaje a través de
tareas o, lo que es lo mismo, actividades con objetivos concretos, que favorecen una mayor y
mas activa exposicion del alumnado al idioma.

Las actividades que se realicen en el proceso de ensefianza-aprendizaje han de
disefiarse de manera que sitien al alumnado en situaciones comunicativas lo méas auténticas
posible. Teniendo en cuenta el perfil profesional de este técnico, resulta necesario trabajar de
manera especial las destrezas de comprension lectora y escrita, asi como la comprension y la
produccién de mensajes orales profesionales y cotidianos, ya que la imparable tendencia de
la globalizacion de las relaciones comerciales, hace que el empleo del inglés como lengua de
intercambio internacional resulte imprescindible y, por tanto, se convierta en un factor mas
de exigencia para los y las profesionales. Estas destrezas seran objeto de profundizacion en
este modulo de inglés que se imparte en segundo curso y que se configura como un paso mas
en la necesaria capacitacion linguistica del futuro profesional del sector.

En cuanto a la utilizacion de recursos, las tecnologias de la informacion,

especialmente Internet y el correo electrénico, suponen una herramienta muy valiosa para
colocar al alumnado en situaciones reales de comunicacion, ya que la mayor parte de ellas se
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producen actualmente, tanto dentro como fuera de la empresa, en soporte informatico, para lo
cual resulta imprescindible manejar eficazmente dichas tecnologias. Asi mismo, surge de
manera ldgica la necesidad de coordinarse con el resto de médulos técnicos de este titulo
como fuente de materiales auténticos para su utilizacion en el aula.

Otro aspecto al que conviene prestar atencion es el desarrollo de las competencias
sociolinglisticas, que deben impregnar todo el proceso de ensefianza-aprendizaje. Es
importante que, en el marco de esta formacion con vocacion finalista, garanticemos que el
alumnado conoce las convenciones en el uso de la lengua, las normas de cortesia, las
diferencias de registro y la trascendencia de su uso adecuado Yy, en general, las caracteristicas
culturales més definitorias de la idiosincrasia de los paises que tienen al inglés como lengua
materna.

En lo que se refiere a la evaluacion, se sugiere que este proceso se centre en la
valoracion de la forma de poner en accién sus conocimientos y destrezas linguisticas y su
capacidad para utilizar diferentes estrategias de comunicacion. Con este objetivo se han
sefialado los criterios de evaluacion de este modulo y, en la misma linea, el Marco Europeo
de referencia para las lenguas puede resultar un instrumento muy valioso para disefiar
herramientas de evaluacion.

Por ultimo, los contenidos incluidos en el presente modulo resultan de gran
importancia para el mejor aprovechamiento de toda la informacion de la que el alumnado
dispone actualmente a través Internet, y que resulta de especial interés para alcanzar los
contenidos previstos en el médulo de Formacion y orientacion laboral, especialmente
aquellos relativos al estudio de las oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa, la
cumplimentacién de los documentos que facilitan la movilidad en el ambito europeo, tales
como, el curriculum vitae europeo, el documento de movilidad Europass, el Suplemento de
Certificado Europeo y el Portfolio europeo de las lenguas y el andlisis de los sistemas de
Seguridad Social europeos, lo que resultara de ayuda al alumnado que quiera continuar sus
estudios o trabajar en otro pais.
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Maodulo Profesional: Formacion en centros de trabajo
Codigo: 1617
Duracion: 370 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Identifica la estructura y organizacion de la empresa, relacionandolas con la
comercializacion de los productos alimentarios y con el tipo de servicio que presta.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

9)

Se han identificado la estructura organizativa de la empresa y las funciones de
cada area de la misma.

Se ha comparado la estructura de la empresa con las organizaciones empresariales
tipo existentes en el sector.

Se han identificado los elementos que constituyen la red logistica de la entidad:
empresas proveedoras, personas compradoras, sistemas de produccion y
almacenaje, entre otros.

Se han relacionado las caracteristicas del servicio y el perfil de las personas
compradoras con el desarrollo de la actividad empresarial.

Se han identificado los procedimientos de trabajo en el desarrollo de la prestacion
de servicio.

Se han valorado las competencias necesarias de los recursos humanos para el
desarrollo 6ptimo de la actividad.

Se ha valorado la idoneidad de los canales de difusion més frecuentes en esta
actividad.

2. Aplica héabitos éticos y laborales en el desarrollo de su actividad profesional, de acuerdo
con las caracteristicas del puesto de trabajo y con los procedimientos establecidos en la

empresa.

Criterios de evaluacion:

a)

Se han reconocido Y justificado:

— Ladisponibilidad personal y temporal necesaria en el puesto de trabajo.

— Las actitudes personales (puntualidad y empatia, entre otras) y profesionales
(orden, limpieza y responsabilidad, entre otras) necesarias para el puesto de
trabajo.

— Los requerimientos actitudinales ante la prevencion de riesgos en la actividad
profesional.

— Los requerimientos actitudinales referidos a la calidad en la actividad
profesional.

— Las actitudes relacionadas con el propio equipo de trabajo y con las jerarquias
establecidas en la empresa.

— Las actitudes relacionadas con la documentacion de las actividades realizadas
en el &mbito laboral.

— Las necesidades formativas para la insercion y reinsercién laboral en el &mbito
cientifico y técnico del buen hacer del profesional.

b) Se han identificado las normas de prevencién de riesgos laborales y los aspectos

fundamentales de la Ley de Prevencion de Riesgos Laborales de aplicacion en la
actividad profesional.

95



9)
h)

)

Se han puesto en marcha los equipos de proteccion individual segun los riesgos de
la actividad profesional y las normas de la empresa.

Se ha mantenido una actitud de respeto al medio ambiente en las actividades
desarrolladas.

Se ha mantenido organizado, limpio y libre de obstaculos el puesto de trabajo o el
area correspondiente al desarrollo de la actividad.

Se ha responsabilizado del trabajo asignado interpretando y cumpliendo las
instrucciones recibidas.

Se ha establecido una comunicacién eficaz con la persona responsable en cada
situacién y con los miembros del equipo.

Se ha coordinado con el resto del equipo comunicando las incidencias relevantes
que se presenten.

Se ha valorado la importancia de su actividad y la necesidad de adaptacion a los
cambios de tareas.

Se ha responsabilizado de la aplicacion de las normas y procedimientos en el
desarrollo de su trabajo.

3. Participa en las acciones de comercializacion, dinamizacion y presentacion de productos
alimentarios para la venta en lineales, mostradores y expositores.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

9)

Se ha participado en la elaboracién de acciones del plan de marketing de la
empresa alimentaria aportando propuestas de mejora.

Se ha participado en la planificacién, supervision y valoracion de promociones
internas y proveedores.

Se ha participado en la supervision de la ubicacion de los elementos atractivos de
decoracion, publicitarios y carteleria, atendiendo a la agrupacion de alimentos por
sectores y zonas frias y calientes y a las zonas de circulacion.

Se ha participado en la supervision y control de la disposicion de los productos
alimentarios, siguiendo pautas de promocion, trazabilidad ubicacién y reposicion
que la empresa haya determinado.

Se ha realizado el seguimiento de los lotes de productos segun el proveedor y
destino en los lineales y secciones, facilitando el control de calidad y el
rendimiento de las ventas.

Se ha participado en la supervision de la ubicacién de los equipamientos del
establecimiento facilitando los desplazamientos de personas y mercancias para la
distribucion agil de los productos atendiendo a las necesidades de cada seccion.

Se ha participado en la supervision de la exposicion de alimentos perecederos y no
perecederos en mostradores y vitrinas.

4. Participa en la atencion comercial en establecimientos alimentarios en funcion del tipo de
clientes, proveedores y su relacion con los productos de venta.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

Se ha participado en la atencion comercial e informacion a clientes y proveedores,
respondiendo a las contingencias.

Se ha asesorado al cliente acerca del producto alimentario demandado
(caracteristicas, beneficios, precios) y de las politicas de la empresa (tiempos de
entrega, formas de pago, descuentos).
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9)
h)

Se ha transmitido al cliente confianza en la atencion realizada en funcion de los
compromisos adquiridos (pedido, plazo de entrega, precio convenido)

Se han atendido y tramitado reclamaciones y sugerencias utilizando el canal y el
protocolo adecuado a cada situacion respetando la normativa basica vigente en
materia de consumo.

Se han participado en la gestion de pedidos a proveedores, formalizando la
comunicacion y documentacién relativa a los mismos.

Se ha propuesto mejoras relativas a quejas y reclamaciones, a fin de realimentar
las decisiones sobre proveedores y productos y sobre la propia atencion del
establecimiento.

Se ha valorado el grado de satisfaccion de los clientes en funcién de los servicios y
productos ofertados y las prestaciones del establecimiento.

Se ha participado en la venta online de productos alimentarios.

5. Colabora en la supervision de las condiciones éptimas de preparacion y conservacion de
los productos expuestos, aplicando la normativa en la seguridad alimentaria.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)

d)

9)

h)

Se ha participado en el control y valoracién de la aplicacion de los procedimientos
de manipulacion de alimentos establecidos en la empresa.

Se han supervisado la aplicacién de las medidas de higiene personal y de vestuario
requeridas en la manipulacion de alimentos.

Se ha colaborado en la supervisién de la obtencion, preparacion y envasado de
productos frescos en funcion de sus caracteristicas, destino culinario y
requerimientos del cliente.

Se ha verificado la trazabilidad y el estado de los productos alimentarios,
comprobando que el etiquetado se corresponde a las caracteristicas que el
fabricante debe cumplir en materia de la normativa vigente de salubridad.

Se ha participado en la supervision de los procedimientos de actuacion ante la
contaminacion cruzada, riesgos y toxiinfecciones de origen alimentario.

Se ha participado en la planificacion de los tratamientos de desratizacion,
desinsectacion y desinfeccion (DDD), asi como de los controles que previenen los
peligros potenciales fisicos, quimicos y bioldgicos.

Se ha elaborado y actualizado la documentacion asociada a un plan de autocontrol
de APPCC de un comercio alimentario, verificando que las medidas correctivas
propuestas subsanan las incidencias detectadas.

Se han seguido pautas en el tratamiento de los SANDACH cumpliendo la
normativa vigente en las fases de su manipulacion, almacenamiento, recogida y
transporte.

6. Colabora en la recepcién, el almacenaje y distribucion de los productos alimentarios.
Criterios de evaluacion:

a)

b)

Se ha colaborado en la recepcion del pedido, verificando la documentacion
asociada y el estado de la mercancia recibida, en cuanto a cantidad, plazo de
entrega, calidad, precio, control de temperatura, embalajes y envases.

Se ha participado en la supervision de la adecuada zonificacion del almacén, en
funcion de que los productos alimentarios sean congelados, frescos, refrigerados, o
no perecederos.

Se ha aplicado el procedimiento de devolucion de mercancias a proveedores,
segun protocolo de la empresa.
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d) Se ha valorado la sefializacién del almacén de la empresa atendiendo a su finalidad
y seguridad.

e) Se ha colaborado en la supervision del procedimiento de envios a domicilio,
verificando las condiciones que deben cumplir los medios de transporte.

f) Se ha contribuido a la comprobacion de la documentacion utilizada en caso de
devolucion por el cliente de un producto expedido.

g) Se ha supervisado el registro informéatico asociado a la documentacién de la
recepcion, almacenamiento y distribucion de mercancias.

h) Se ha colaborado en la actualizacion de inventarios.

7. Realiza actividades comerciales, econdmicas y monetarias, relativas a la gestion de
pedidos y su documentacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha colaborado en la emisién y tramitacion de facturas correspondientes a la
venta de productos alimentarios.

b) Se ha participado en la supervision de las modificaciones de precios, cualidades de
los productos, tiques y facturas configuradas en el terminal punto de venta.

c) Se ha participado en la elaboracién de la documentacion informatizada de los
pedidos, albardn y carta de portes, entre otros, aplicando los protocolos
establecidos en la empresa.

d) Se ha colaborado en la planificacién del calendario de cobros y pagos del comercio
alimentario, en funcion de las necesidades, compromisos y obligaciones de pago
del comercio alimentario.

e) Se han realizado tareas diarias de comprobacion de las ventas efectuadas y sus
correspondientes cobros, verificando el arqueo de caja.

f) Se han elaborado y presentado documentos comerciales de gestion del comercio
alimentario, tales como facturas y emails, aplicando hojas de célculo y disefios
atractivos.

g) Se ha llevado a cabo la orden del pedido del cliente, comprobando que la
documentacion se adecua a lo establecido: productos alimentarios, datos del
cliente, forma de pago, entre otros.

Orientaciones didacticas.

Este modulo profesional contribuye a completar todas las competencias de este titulo
y los objetivos generales del ciclo formativo, tanto aquellos que se han alcanzado en el centro
educativo, como los que son dificiles de conseguir en el mismo.
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ANEXO 3
UNIDADES FORMATIVAS

A) ORGANIZACION DE MODULOS EN UNIDADES FORMATIVAS

Madulo Profesional 1606: Constitucion de pequefios negocios alimentarios (130 h)

Cddigo

Unidad formativa

Duracion (h)

Creacidn de una pequefia empresa de productos

1606 — UF01 (NA) | . . 30
alimentarios

1606 — UF02 (NA) | El plan de inversion y financiacion. 40

1606 — UF03 (NA) La gestion econdmica y el proceso contable y fiscal 60

en el comercio alimentario.

Madulo Profesional 1607: Mercadotecnia del comercio alimentario (130 h)

Cddigo Unidad formativa Duracién (h)
1607 — UFO1 (NA) Elaboracion de planes de marketing de 40
comercializacion alimentaria
1607 — UF02 (NA) Programacion de acciones de comunicacion bésicas 20
en comercios alimentarios
Determinacion de precios de venta de productos 20
1607 — UF03 (NA) alimentarios i i
Establecimiento de formas y canales de distribucion 20
1607 — UF04 (NA) de productos para comercios alimentarios
Valoracién de las acciones de marketing de la 30

1607 — UF05 (NA)

comercializacién alimentaria

Modulo Profesional 1608: Dinamizacion del punto de venta en comercios de

alimentacion (150 h)

Cadigo Unidad formativa Duracion (h)
1608 — UF01 (NA) | Organizacion de la superficie comercial. 40
1608 — UF02 (NA) Control de existencias en la exposicion de gllr_nentos 50
perecederos y no perecederos en el establecimiento
1608 — UF03 (NA) Prograrr_1aC|on y r_eallzamon de  acciones 60
promocionales y publicidad en el punto de venta
Modulo Profesional 1609: Atencidén comercial en negocios alimentarios (100 h)
Cddigo Unidad formativa Duracién (h)
1609 — UF01 (NA) | Servicios de atencion al cliente 20
1609 — UF02 (NA) | Técnicas de comunicacion para comerciales 30
1609 — UF03 (NA) | Tramitacion de quejas y reclamaciones 20
1609 — UF04 (NA) Atencion comercial con proveedores y valoracion 30

del servicio
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Modulo Profesional 1610: Seguridad y calidad alimentaria en el comercio (140 h)

Cadigo Unidad formativa Duracién (h)
1610 — UF01 (NA) | Seguridad alimentaria 20
1610 — UF02 (NA) | Contaminacion de los alimentos 20
1610 — UF03 (NA) | APPCC y control de trazabilidad 30
1610 — UF04 (NA) Apli'cacién' ) de le_ls “Buenas practicas” en la 30
manipulacion de alimentos
1610 — UF05 (NA) | Tratamiento de residuos 20
1610 — UF06 (NA) | Sistemas de gestion de la calidad (Packaging) 20

Madulo Profesional 1614: Ofimatica aplicada al comercio alimentario (150 h)

Cddigo Unidad formativa Duracion (h)
1614 — UF01 (NA) | Disefio de materiales audiovisuales para el comercio 50
1614 — UF02 (NA) | Procesador de texto y programas de presentacion 50
1614 — UF03 (NA) | Hojas de calculo y tratamiento de datos 50

Modulo Profesional NAO4: Inglés bésico | (60 h)

Cadigo

Unidad formativa

Duracién (h)

NAO4 — UF01

Inglés basico |

60

Modulo Profesional 1616: Formacion y orientacion laboral (100 h)

Cddigo Unidad formativa Duracién (h)
1616 — UF01 (NA) | Nivel basico en prevencion de riesgos laborales 50
1616 — UF02 (NA) |Relaciones laborales y Seguridad Social 30
1616 — UF03 (NA) | Insercion laboral y resolucion de conflictos 20

Moddulo Profesional 1611: Preparacion y acondicionamiento de productos frescos y

transformados (190 h)

Cadigo Unidad formativa Duracion (h)
1611 — UF01 (NA) |Preelaboracion de las carnes 50
1611 — UF02 (NA) |Preelaboracién de los pescados 50
1611 — UF03 (NA) |Preelaboracion de las hortalizas 40
1611 — UF04 (NA) | Asesoramiento de productos alimentarios 20
1611 — UF05 (NA) | Etiquetado de productos frescos 30

Modulo Profesional 1612: Logistica de productos alimentarios (130 h)

Cddigo

Unidad formativa

Duracién (h)

1612 — UF01 (NA) | Almacén alimentario. Flujo de mercancias. 50

1612 — UF02 (NA) | Gestion de pedidos y stock. 40

1612 — UF03 (NA) Gestion del equipo de trabajo del almacen 20
alimentario.

1612 — UF04 (NA) Seguridad y prevencion de riesgos en el almacen 20

alimentario.
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Modulo Profesional 1613: Comercio electronico en negocios alimentarios (130 h)

Cadigo Unidad formativa Duracién (h)
1613 — UF01 (NA) |Plan de marketing digital 40
1613 — UF02 (NA) | Constitucién y gestion de una pagina Web 40
1613 — UF03 (NA) | Redes sociales. 30
1613 — UF04 (NA) | Gestion de pedidos 20

Modulo Profesional 1615: Gestion de un comercio alimentario (130 h)

Cddigo

Unidad formativa

Duracion (h)

Realizacion de actividades comerciales, econdmicas

1615 — UF01 (NA) . ) . : 30
y monetarias en comercios alimentario.

1615 — UF02 (NA) | Gestion y envio de pedidos 30

1615 — UF03 (NA) | Gestion de impuestos en un comercio alimentario 20

1615 — UF04 (NA) | Gestion de la tesoreria en un comercio alimentario 20

1615 — UF05 (NA) Célculo y supervision de los resultados econdmicos 30

en un comercio alimentario

Mddulo Profesional 0156: Inglés (90 h)

Cadigo Unidad formativa Duracién (h)
0156 — UF01 (NA) |Inglés en gestion administrativa | 40
0156 — UF02 (NA) | Inglés en gestion administrativa Il 50
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B) DESARROLLO DE UNIDADES FORMATIVAS

Modulo profesional: Constitucion de pequefios negocios
alimentarios

Codigo: 1606

Duracion:130 horas

Unidad formativa: Creacion de una pequefia empresa de productos alimentarios
Cadigo: 1606 — UF01 (NA)

Duracion:

30 horas
Iniciativa emprendedora y oportunidad de creacion de comercio alimentario.

Determinacion de la forma juridica del comercio alimentario.

Tramites de constitucion y puesta en marcha de productos alimentarios
Valoracion de la ubicacion del comercio alimentario y el entorno.
Busqueda de recursos financieros necesarios para la puesta en marcha del
comercio alimentario.

Unidad formativa: El plan de inversion y financiacion.
Cddigo: 1606 — UF02 (NA)

Duracion:

40 horas

Elaboracion de un plan de inversiones basico.

Realizacion de planes financieros de comercio alimentario. Fuentes financiacion
propias y ajenas.

Planificacion de los flujos de tesoreria del comercio alimentario.

Unidad formativa: La gestion econdmica y el proceso contable y fiscal en el comercio
alimentario.
Codigo: 1606 — UF03 (NA)

Duracion:

60 horas
Planificacion de la gestion econdémica del comercio alimentario.

Gestidn del proceso administrativo, contable y fiscal del comercio alimentario.
Elaboracién de un plan para la implantacion de un servicio de calidad y
proximidad.
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Modulo profesional:  Mercadotecnia del comercio
alimentario

Codigo: 1607

Duracion:130 horas

Unidad formativa: Elaboracion de planes de marketing de comercializacion alimentaria
Cédigo: 1607 — UF01 (NA)
Duracion: 40 horas

— ldentificacion del concepto de marketing y sus funciones

— Plan de marketing: elaboracién y estructura.

— El marketing mix: politica de producto alimentario, precio, distribucién y

comunicacion.

— Anaélisis DAFO de ideas de negocio alimentario.

— Estudio de la competencia

— Estudio de mercado y anélisis del entorno.

— El estudio del comportamiento de la persona consumidora.

Unidad formativa: Programacion de acciones de comunicacion béasicas en comercios
alimentarios
Cddigo: 1607 — UF02 (NA)
Duracion: 20 horas
— Lamarca.
— La comunicacion como instrumento de marketing.
— Determinacion de objetivos de comunicacion en los negocios alimentarios.
— Pdblico objetivo.
— Programacidn de la accion publicitaria en comercializacion alimentaria.
— Técnicas de promocion en comercios alimentarios.
— Propuesta de acciones de promocidn a nuevos segmentos de mercado

Unidad formativa: Determinacion de precios de venta de productos alimentarios
Cddigo: 1607 — UF03 (NA)
Duracion: 20 horas
— Factores que condicionan el precio.
— Métodos de fijacion de precios.
— Caélculo de costes de comercializacion alimentaria.
— Caélculo de beneficios.
— Determinacion de pruebas de rendimiento de productos alimentarios.
— Precio de venta al publico.
— Formas y medios de pago.
— Impuestos asociados a cada tipo de producto alimentario.

Unidad formativa: Establecimiento de formas y canales de distribucion de productos para
comercios alimentarios
Codigo: 1607 — UF04 (NA)
Duracion: 20 horas
— Canales de distribucion.
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Planificacion de la distribucion de productos del comercio alimentario
Seleccion de canales de distribucion de productos alimentarios.
Estrategias de distribucion.

Calculo del coste de distribucion segun el tipo de producto alimentario.
Cumplimentacién de contratos de intermediacion comercial.
Satisfaccion del cliente

Unidad formativa: Valoracién de las acciones de marketing de la comercializacion
alimentaria

Codigo: 1607 — UF05 (NA)

Duracién: 30 horas

Criterios de valoracion de las acciones promocionales.

Célculo de ratios comerciales de control de resultados de la accion de marketing.
Analisis de resultados. Medicion de la rentabilidad del producto.

Valoracion de la imagen de empresa.

Fidelizacion y retroalimentacion.

Nuevas lineas de marketing.

104



Maodulo profesional: Dinamizacion del punto de venta en
comercios de alimentacion

Cadigo: 1608

Duracion: 150 horas

Unidad formativa: Organizacion de la superficie comercial
Cadigo: 1608 — UF01 (NA)
Duracion: 40 horas

Ubicacién de mostradores, expositores y lineales. Condiciones establecidas para la
ubicacion: estructura interior del establecimiento y caracteristicas del producto.
Normativa vigente.

Célculo del coeficiente de ocupacion del suelo.

Técnicas comerciales sobre la ubicacién de productos alimentarios en los lineales
y escaparates, y elementos informativos y publicitarios en el punto de venta.
Agrupacién de alimentos: Sectores, zonas frias y calientes.

Supervision del estado y mantenimiento de cestas y carros. Normas de seguridad
alimentaria y de prevencion de riesgos en la distribucion de la superficie de la
tienda.

Analisis de los mecanismos que influyen sobre flujos y la velocidad de la
circulacion

La ambientacion del punto de venta y sus efectos. Condicionantes de la
iluminacién.

Unidad formativa: Control de existencias en la exposicién de alimentos perecederos y no
perecederos en el establecimiento.

Codigo: 1608 — UF02 (NA)

Duracion: 50 horas

Analisis de las caracteristicas, los objetivos, la clasificacion y los tipos de surtidos.
Diferenciacion entre la amplitud, la anchura y la profundidad del surtido.
Determinacion de los métodos del surtido.

Valoracién de los distintos tipos de codificacion.

Utilizacion de las caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los
productos en la asignacion del lineal.

Determinacion del lineal minimo y éptimo de un producto.

Disposicién de los productos en el lineal segun diferentes tipos de presentacion.

Unidad formativa: Acciones promocionales y publicidad en el punto de venta
Codigo: 1608 — UF03 (NA)
Duracion: 60 horas

Técnicas de Incentivacion de ventas. Acciones promocionales.
Valoracién del resultado de las acciones promocionales.

Ofertas de productos alimentarios: tipos, objetivos y planificacion.
Normativa de proteccién del consumidor.

Presentacion de catas de nuevos productos y marcas.

Captacion de clientes: musica ambiental e iluminacion.
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Creacion de mensajes visuales.

Carteleria y sefialética.

Composicion y montaje de elementos ornamentales y carteles en escaparates y
expositores.

Elaboracion del disefio del packaging de productos perecederos y no perecederos.
Control de iluminacion. Tipos de iluminacion. Ambiental y directa.
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Modulo profesional: Atencion comercial en negocios
alimentarios

Codigo: 1609

Duracion: 100 horas

Unidad formativa: Servicios de atencion al cliente
Caodigo: 1609 — UF01 (NA)
Duracion: 20 horas
— Organizacion del servicio de atencion al cliente en empresas y organizaciones.
— Protocolo de atencidn al cliente/consumidor/usuario.
— Derechos del consumidor y usuario.
— Organismos publicos y privados de proteccion y defensa del consumidor.

Unidad formativa: Técnicas de comunicacion para comerciales
Codigo: 1609 — UF02 (NA)
Duracion: 30 horas
— Técnicas de comunicacion en situaciones de informacion al cliente.
— La comunicacion oral verbal y no verbal: presencial y telefénica
— La comunicacidn escrita en el ambito comercial.
— La aplicacion de las TICs: Internet, Intranet, Correo electronico, chat,
videoconferencia y foros.

Unidad formativa: Tramitacion de quejas y reclamaciones
Cddigo: 1609 — UF03 (NA)
Duracion: 20 horas
— Tipos de consultas, quejas, reclamaciones y denuncias mas habituales en materia de
consumo.
— Su tramitacién, recogida, tratamiento, negociacion y resolucién en la empresa.
— Tratamiento de incidencias, anomalias y retrasos en el proceso de
atencion/informacion al cliente.
— Estrategias, técnicas y programas de fidelizacion de clientes.
— Normativas vigentes aplicables en la atencion al cliente.

Unidad formativa: Atencion comercial con proveedores y valoracion del servicio
Codigo: 1609 — UF04 (NA)
Duracion: 30 horas
Atencion comercial con proveedores:
— Busqueda y seleccion de proveedores
— Canales y procedimientos de comunicacion con proveedores
— Gestién de pedidos de productos alimentarios con los proveedores.
— Negociacién de ofertas de suministros.
— Gestién interdepartamental de los acuerdos obtenidos con los proveedores.

Valoracioén del servicio de atencion comercial:

107



— Estandares de calidad en la atencién comercial
— Técnicas de fidelizacién de clientes.
— Valoracion de la satisfaccion del cliente.
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Modulo profesional: Seguridad y calidad alimentaria en el
comercio

Caodigo: 1610

Duracion: 140 horas

Unidad formativa: Seguridad alimentaria
Codigo: 1610 — UF01 (NA)
Duracion: 20 horas
— Requisitos higiénico-sanitarios (Legislacion: conceptos y niveles de limpieza de
equipos, utillaje e instalaciones en la manipulacion de alimentos.
— Organizacion de los equipos de limpieza y desinsectacion: procedimientos,
personal, productos, desinfectantes y equipos de limpieza y desinfeccion (L+D).
— Planificacion y tratamientos de desratizacion, desinsectacion y desinfeccion
(DDD). Frecuencia y normativa.
— Valoracion de los peligros de contaminacion quimica asociados a la manipulacion
y almacenamiento de productos de limpieza, desinfeccion y tratamientos DDD.

Unidad formativa: Contaminacion de los alimentos
Codigo: 1610 — UF02 (NA)
Duracion: 20 horas
— Documentacién y trazabilidad del alimento a comercializar. Origen, etapas y
destino.
— Controles de peligros potenciales: fisicos, quimicos y bioldgicos. Deteccidn de
peligros.

Unidad formativa: APPCC y control de trazabilidad
Cddigo: 1610 — UF03 (NA)
Duracion: 30 horas
— Sistemas y puntos de vigilancia de APPCC del alimento a comercializar.
— Aplicacion de normativa voluntaria del sector alimentario: BRC, IFS, UNE-EN
ISO 9001:2000, UNE-EN ISO 22000: 2005. Analisis e interpretacion.
— Guias de buenas préacticas de higiene alimentaria y medioambiental.
— Elaboracion y actualizacién de la documentacion asociada a un APPCC en la
comercializacion alimentaria.

Unidad formativa: Aplicacion de las “Buenas practicas” en la manipulacion de alimentos
Codigo: 1610 — UF04 (NA)
Duracion: 30 horas
— Procedimientos en la manipulacion de alimentos. Aplicacion de normativa
higiénico-sanitaria. Enfermedades transmitidas por los alimentos.
— Guia de las précticas correctas de higiene en la manipulacién de los alimentos y su
posterior comercializacion.
— Relacion de los peligros asociados a la inadecuada conservacion y manipulacion
de los alimentos.
— Condiciones higiénico-sanitarias. Propuestas de mejora y aportaciones del
personal.
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Protocolo de recogida de muestras testigo. Método, identificacion, caracteristicas
de la muestra. Recipientes. Tiempo de conservacion de la muestra.

Unidad formativa: Tratamiento de residuos
Codigo: 1610 — UF05 (NA)
Duracién: 20 horas

Plan de control de residuos generados en el establecimiento comercial. Tipos,
clasificacion y transporte.

Clasificacion segun tipos de residuos, origen, estado, reciclaje, depuracion vy
tratamiento. Contenedores de SANDACH.

Control de las no-conformidades. Acciones correctivas relacionadas con la gestion
de los residuos.

Supervision de la sefializacion y maniobra de las zonas de ubicacion de
contenedores. Diferenciacion segun peligrosidad, tipo y provisionalidad, entre
otros.

Unidad formativa: Sistemas de gestion de la calidad (Packaging)
Cadigo: 1610 — UF06 (NA)
Duracion: 20 horas

Planificacion y verificacion de las acciones de calidad segun productos
alimentarios: frescos, preelaborados, perecederos, sostenibles y ecolégicos.
Valoracién del estado y etiquetado de los productos para clientes con
enfermedades, intolerancias y alergias alimentarias. Patologias. Intolerancias.
Determinacion del estado de los productos no perecederos: envasado, y fechas
Optimas de consumo. Concepto de fecha de caducidad y consumo preferente.
Determinacion y comprobacion del estado de bebidas y licores: color, textura,
aspecto visual, afiada, temperatura, entre otros.

Envases, embalajes y etiquetado: Tipos y normativa
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Modulo profesional: Ofimatica aplicada al comercio
alimentario

Codigo: 1614

Duracion: 150 horas

Unidad formativa: Disefio de materiales audiovisuales para el comercio
Cédigo: 1614 — UF01 (NA)

Duracion:

50 horas

Tipologia de archivos para materiales audiovisuales.

Estudio de color.

Organizacion de mensaje, proporcion equilibrio y simetria. Importacion de textos e
imagenes para su maquetacion. Importacion de iméagenes libres de derechos.
Opciones de impresion.

Utilidades software de iméagenes: edicion, capas, textos, efectos especiales y
plugins.

Utilidades Software del video: edicidn, cortes, planos, movimientos de camara.

Unidad formativa: Procesador de texto y programas de presentacion
Cadigo: 1614 — UF02 (NA)

Duracion:

50 horas

Procesador de textos: formatos, tabulaciones, columnas, tablas, paginacion.
Elaboracion de indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones. Combinacion de
correspondencia.

Programas de presentacion de informacion. Crear una presentacion, transiciones y
animaciones. Insercion de imagenes, audios y videos libres de derecho.

Programas de maquetacién

Unidad formativa: Hojas de célculo y tratamiento de datos
Cddigo: 1614 — UF03 (NA)

Duracion:

50 horas

Hoja de célculo. Formato de celdas, operaciones basicas, formulas, funciones,
representaciones gréficas. Introduccion de textos, codigos e imagenes.

Calculo estadistico de datos de ventas y compras.

Elaboracidn en hoja de célculo de documentos de gestion del comercio
alimentario.

Elaboracion bases de datos ofimaticas relacionales estructurando los datos segln
diferentes criterios.

Creacion consultas, formularios e informes en bases de datos ofiméticos, haciendo
amigable y atractiva su presentacion.

Extraccion de los datos elegidos de la informacion almacenada en bases de datos
relacionales ofimaticas mediante la utilizacion de las herramientas de blusqueda y
filtrado.
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Maodulo Profesional: Inglés basico |
Cadigo: NA04
Duracion: 60 horas

En este mddulo se define una Unica unidad formativa cuya duracion y desarrollo se
corresponden con lo establecido en el médulo profesional de Inglés bésico | del curriculo.
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Madulo Profesional: Formacion y orientacion laboral
Codigo: 1616
Duracion: 100 horas

Unidad formativa: Nivel basico en prevencion de riesgos laborales
Cédigo: 1616 — UF01 (NA)
Duracion: 50 horas

Importancia de la cultura preventiva en todas las fases de la actividad.

Valoracion de la relacion entre trabajo y salud.

El riesgo profesional. Anélisis de factores de riesgo.

Determinacion de los posibles dafios a la salud del trabajador que pueden derivarse
de las situaciones de riesgo detectadas.

Marco normativo basico en materia de prevencién de riesgos laborales.

Derechos y deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.

Organizacion de la gestion de la prevencion en la empresa.

Representacion de los trabajadores en materia preventiva.

Responsabilidades en materia de prevencion de riesgos laborales.

Organismos publicos relacionados con la prevencion de riesgos laborales.

La evaluacion de riesgos en la empresa como elemento basico de la actividad
preventiva.

Analisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad, ambientales,
ergondmicas y psicosociales.

Valoracién del riesgo.

Adopcion de medidas preventivas: su planificacion y control.

Medidas de prevencion y proteccion individual y colectiva.

Plan de prevencion y su contenido.

Planes de emergencia y de evacuacion en entornos de trabajo.

Elaboracion de un plan de emergencia de una PYME.

Protocolo de actuacion ante una situacion de emergencia.

Urgencia médica / primeros auxilios. Conceptos basicos.

Formacion de los trabajadores en materia de planes de emergencia y aplicacion de
técnicas de primeros auxilios.

Vigilancia de la salud de los trabajadores.

Unidad formativa: Relaciones laborales y Seguridad Social
Cddigo: 1616 — UF02 (NA)
Duracion: 30 horas

El derecho del trabajo.

Anadlisis de la relacion laboral individual.

Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion.
Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

Condiciones de trabajo. Salario, tiempo de trabajo y descanso laboral.
Recibo de salarios.

Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo.
Representacion de los trabajadores.
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Analisis de un convenio colectivo aplicable a un determinado &mbito profesional.
Conflictos colectivos de trabajo.

Nuevos entornos de organizacion del trabajo: subcontratacion, teletrabajo entre
otros.

Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones: flexibilidad,
beneficios sociales entre otros.

El sistema de la Seguridad Social como principio basico de solidaridad social.
Estructura del sistema de la Seguridad Social.

Determinacion de las principales obligaciones de empresarios y trabajadores en
materia de Seguridad Social: afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

La accion protectora de la Seguridad Social.

La Seguridad Social en los principales paises de nuestro entorno.

Concepto y situaciones protegibles en la proteccion por desempleo.

Unidad formativa: Insercion laboral y resolucién de conflictos
Cédigo: 1616 — UF03 (NA)
Duracion: 20 horas

Anélisis de los intereses, aptitudes y motivaciones personales para la carrera
profesional.

El proceso de toma de decisiones.

Definicion y andlisis de un sector profesional determinado dentro del ambito
territorial de su influencia, asi como a nivel nacional.

Proceso de busqueda de empleo en pequefias, medianas y grandes empresas del
sector dentro del &mbito territorial de su influencia, asi como en el &mbito nacional
y de la Unidn Europea.

Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

Valoracién de la importancia de la formacion permanente para la trayectoria laboral
y profesional. Identificacion de los organismos locales, regionales, nacionales y
europeos que facilitan dicha informacion.

Identificacidon de itinerarios formativos en el ambito local, regional, nacional y
europeo.

Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo: modelos de curriculo vitae,
curriculo vitae europeo y entrevistas de trabajo. Otros documentos que facilitan la
movilidad de los trabajadores en el seno de la Unidon Europea: documento de
movilidad.

Valoracién del autoempleo como alternativa para la insercion profesional.
Valoracién de las ventajas e inconvenientes del trabajo de equipo para la eficacia de
la organizacion.

Clases de equipos segun las funciones que desempefian.

Caracteristicas de un equipo de trabajo eficaz.

Habilidades sociales. Técnicas de comunicacién verbal y no verbal.

Documentacion utilizada en las reuniones de trabajo: convocatorias, actas y
presentaciones.

La participacion en el equipo de trabajo. Andlisis de los posibles roles de sus
integrantes.

Conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas del conflicto.

Métodos para la resolucién o supresion del conflicto: mediacion, conciliacién,
arbitraje, juicio y negociacion.
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Modulo profesional: Preparacion y acondicionamiento de
productos frescos y transformados

Codigo: 1611

Duracion: 190 horas

Unidad formativa: Preelaboracion de las carnes
Cédigo: 1611 — UF01 (NA)
Duracién: 50 horas

Comprobacién del estado de los productos céarnicos. Aromay color.

Herramientas y maquinaria de corte de piezas carnicas y de charcuteria: Tipos,
caracteristicas y uso.

Despiece de vacuno, ovino, conejo y aves: Categoria comercial de las distintas
piezas céarnicas, despiece selectivo de las mismas, fileteado y troceado,
indicaciones culinarias.

Preparacién de productos carnicos y de charcuteria. Productos de charcuteria:
Embutidos y fiambres.

Medidas de seguridad. Normativa higiénico-sanitaria.

Unidad formativa: Preelaboracion de los pescados
Cédigo: 1611 — UF02 (NA)
Duracion: 50 horas

Comprobacién del estado de pescados y mariscos. Caracteristicas organolépticas,
estacionalidad, tallas minimas y estado de conservacion.

Supervision y limpieza de pescado y marisco: desescamado, pelado, fileteado,
troceado descabezado, eviscerado y desespinado.

Obtencién de porciones de pescado. Destino culinario, y tipos de pescados.
Herramientas de corte de pescados: Tipos, caracteristicas y uso

Medidas de seguridad. Normativa higiénico-sanitaria.

Unidad formativa: Preelaboracion de las hortalizas
Codigo: 1611 — UF03 (NA)
Duracién: 40 horas

Comprobacién de frutas y verduras: tipos, caracteristicas.

Supervision de la exposicion de frutas y verduras en mostradores expositores y
bandejas. Estacionalidad, calidad y calibre. Propiedades y conservacion.
Elaboracion de bandejas. Procedimientos de corte y troceado. Caracteristicas y
requerimientos del cliente.

Envasado de frutas y verduras.

Herramientas de corte de verduras y frutas: tipos, caracteristicas y uso

Medidas de seguridad y condiciones higiénico-sanitarias.

Unidad formativa: Asesoramiento de productos alimentarios
Cadigo: 1611 — UF04 (NA)
Duracion: 20 horas

Presentacion y exposicion de vinos, quesos y productos gourmet. Caracteristicas.
Técnicas de corte: manuales y mecanicas. Jamones de calidad.
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Asesoramiento sobre productos alimenticios de Navarra. Caracteristicas, Calidad y
origen.

Asesoramiento sobre productos alimenticios de Navarra con Denominacion de
Origen e Indicaciones Geograficas Protegidas. Caracteristicas, calidad y origen.
Asesoramiento sobre vinos y quesos.

Asesoramiento sobre productos gourmet. Tipos: caviar, ahumados, ventresca y
salazones. Origen y destino culinario.

Unidad formativa: Etiquetado de productos frescos
Cddigo: 1611 — UF05 (NA)
Duracion: 30 horas

Normativa especifica sobre el envasado de productos frescos.

Trazabilidad.

Técnicas. Materiales de envasado. Sistemas y métodos de envasado.

Supervision de la colocacion del codigo de barras. Coincidencia con las
caracteristicas, propiedades y localizacion del producto.

Supervision de la colocacion de los dispositivos de seguridad y proteccion.
Medidas de seguridad y limpieza
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Modulo profesional: Logistica de productos alimentarios
Cadigo: 1612
Duracion: 130 horas

Unidad formativa: Almacén alimentario. Flujo de mercancias
Cddigo: 1612 — UF01 (NA)
Duracion: 50 horas
— Planificacion y organizacion del almacén.
— Recepcidn y salida de mercancias en el almacén. Rotacion.
— Documentacion, preparacion y seguimiento de pedidos.
— Informatizacion de un almacén.
— Gestidn de residuos y normativa medioambiental.

Unidad formativa: Gestion de pedidos y stock
Cddigo: 1612 — UF02 (NA)
Duracion: 40 horas
— Gestion de stocks y almacén
— Gestién y preparacion de pedidos
— Gestién y preparacion de inventarios
— Aplicacion de sistemas informaticos de gestion del almacén

Unidad formativa: Gestion del equipo de trabajo del almacén alimentario.
Cddigo: 1612 — UF03 (NA)
Duracion: 20 horas
— Organizacion del trabajo en el almacén.
— Niveles de direccion.
— Organizacion del trabajo en equipo. Procedimientos de gestion.
— Factores motivadores: Reconocimiento, responsabilidad, progreso profesional,
retribucion, logro de objetivos.

Unidad formativa: Seguridad y prevencion de riesgos en el almacén alimentario
Cédigo: 1612 — UF04 (NA)
Duracion: 20 horas
— Seguridad en el almacén alimentario,
— Evaluacién de riesgos en el almacén alimentario y su prevencion
— Aplicacion de medidas y recomendaciones de prevencion de riesgos en el almacén
alimentario.
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Modulo profesional: Comercio electronico en negocios
alimentarios

Codigo: 1613

Duracion:130 horas

Unidad formativa: Plan de marketing digital en negocios alimentarios
Codigo: 1613 — UF01 (NA)
Duracion: 40 horas
Elaboracion del plan de marketing digital.
— Desarrollo del plan de marketing digital internacional.
— Caracteristicas especificas del cliente online internacional.
— Promocidn online y offline de la web exportadora.
— Politicas de captacién: proceso de creacion de una marca.
— Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.
Posicionamiento.
— Desarrollo del plan de marketing.
— Promocién online.
— Posicionamiento en buscadores.
— Redes sociales. Marketing viral.
— Marketing one-to-one.
— Anadlisis de estadisticas y medicion de resultados.

Unidad formativa: Constitucién y Gestion de una pagina Web para comercios de productos

alimentarios.
Cddigo: 1613 — UF02 (NA)
Duracion: 40 horas
— ldea y disefio de una tienda virtual.
— Modelos de negocio digital.
— [Escaparate Web. Catalogo electronico.
— Creacion y gestion de contenidos, publicidad.
— Crear, gestionar y mantener paginas Web, blogs
— Posicionamiento en las redes sociales.
— E-mail marketing.
— Legislacion aplicable.
— Seguridad en las transacciones electronicas.
— Gestion de reclamaciones.
— Financiacion de una tienda online.
— Evaluacién de medios de pago online. Gastos bancarios.
— Carrito de la compra online.

Unidad formativa: Redes sociales para comercios de productos alimentarios.
Cddigo: 1613 — UF03 (NA)
Duracion: 30 horas

— Gestién de paginas en las Redes Sociales.

— Afadir aplicaciones profesionales a una pagina.
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— Creacidn de una red de contactos.
— Compra venta en Redes Sociales.

Unidad formativa: Gestion de pedidos en el comercio alimentario.
Codigo: 1613 — UF04 (NA)
Duracion: 20 horas
— Documentos de la compra-venta online.
— Derechos y obligaciones del vendedor y del comprador.
— Canales de venta y sistemas de distribucion.
— Control logistico de las mercancias vendidas online
— El proceso de recepcion de pedidos.
— Los medios de pago. Evaluacion de medios de pago online. Gastos bancarios.
— Las incidencias en los pedidos.
— El servicio posventa. Gestion de incidencias, quejas y reclamaciones de clientes.
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Maodulo profesional: Gestidon de un comercio alimentario
Codigo: 1615
Duracion: 130 horas

Unidad formativa: Realizacion de actividades comerciales, econémicas y monetarias en
comercios alimentario.
Cddigo: 1615 — UF01 (NA)
Duracion: 30 horas
— Sistemas y medios de cobro y pago.
— Gestion de cuentas bancarias.
— Operaciones en el terminal punto de venta.
— Emision y tramitacion de facturas de ventas

Unidad formativa: Gestion y envio de pedidos

Cadigo: 1615 — UF02 (NA)

Duracion: 30 horas
— Gestion de pedidos a empresas proveedoras.
— Documentacion bésica en la preparacion de pedidos.
— Supervision de la documentacién de pedidos.

Unidad formativa: Gestion de impuestos en un comercio alimentario
Cddigo: 1615 — UF03 (NA)
Duracion: 20 horas
— Gestion fiscal en el comercio alimentario: Tributacion basica.
— Impuesto valor afiadido (IVA)
— Impuesto renta personas fisicas (IRPF)
— Impuesto Sociedades (IS)

Unidad formativa: Gestion de la tesoreria en un comercio alimentario

Cadigo: 1615 — UF04 (NA)

Duracion: 20 horas
— Elaboracion plan de tesoreria.
— Planificacion del calendario de cobros y pagos del comercio alimentario.
— Prevision de tesoreria: Desviaciones y analisis de ingresos y gastos.
— Negociacion con entidades bancarias. Negociacion de efectos comerciales.
— Organizacion de documentos fisicos.

Unidad formativa: Calculo y supervision de los resultados econdmicos en un comercio
alimentario
Codigo: 1615 — UF05 (NA)
Duracion: 30 horas
— Precios y Analisis de la rentabilidad de ventas en comercio alimentario.
— Determinacion del margen comercial.
— Planificacion del control presupuestario,
— Desviaciones y analisis del control presupuestario.
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Mddulo Profesional: Inglés
Caodigo: 0156
Duracion: 90 horas

Unidad formativa: Inglés en comercializacion de productos alimentarios |
Caodigo: 0156 — UF01 (NA)
Duracion: 40 horas

Analisis de mensajes orales e interpretacion de mensajes escritos basicos:

Comprension de mensajes profesionales y cotidianos.

Comprensidn de mensajes, textos, articulos basicos profesionales y cotidianos.
Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa,
finalidad, resultado.

Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.

Produccién de mensajes orales basicos:

Registros utilizados en la emision de mensajes orales.

Terminologia especifica del sector de la administracion.

Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones, expresion de
la condicion y duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto.
Otros recursos linguisticos. Gustos y preferencias, sugerencias, argumentaciones,
instrucciones.

Fonética. Sonidos y fonemas vocalicos y sus combinaciones y sonidos y fonemas
coNnsonanticos y sus agrupaciones.

Marcadores lingisticos de relaciones sociales, normas de cortesia y diferencias de
registro.

Mantenimiento y seguimiento del discurso oral.

Emision de textos escritos basicos:

Expresion y cumplimentacion de mensajes y textos profesionales y cotidianos.
Relaciones ldogicas: oposicidn, concesion, comparacion, condicidn, causa,
finalidad, resultado.

Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.

Coherencia textual.

Unidad formativa: Inglés en comercializacion de productos alimentarios 11
Cddigo: 0156 — UF02 (NA)
Duracion: 50 horas

Analisis de mensajes orales e interpretacion de mensajes escritos elaborados:

Comprensién de mensajes profesionales y cotidianos.

Comprensién de mensajes, textos, articulos basicos profesionales y cotidianos.
Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condicién, causa,
finalidad, resultado.
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Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.

Produccion de mensajes orales elaborados:

Registros utilizados en la emision de mensajes orales.

Terminologia especifica del sector de la administracion.

Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones, expresion de
la condicion y duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto.
Otros recursos linglisticos. Gustos y preferencias, sugerencias, argumentaciones,
instrucciones.

Fonética. Sonidos y fonemas vocéalicos y sus combinaciones y sonidos y fonemas
consonanticos y sus agrupaciones.

Marcadores lingisticos de relaciones sociales, normas de cortesia y diferencias de
registro.

Mantenimiento y seguimiento del discurso oral.

Emisién de textos escritos elaborados:

Expresion y cumplimentacion de mensajes y textos profesionales y cotidianos.
Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condicién, causa,
finalidad, resultado.

Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.

Coherencia textual.

Identificacion e interpretacion de los elementos culturales mas significativos de los paises de
lengua extranjera (inglesa):

Valoracién de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.

Uso de los recursos formales y funcionales en situaciones que requieren un
comportamiento socio-profesional con el fin de proyectar una buena imagen de la
empresa.
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ANEXO 4
CONVALIDACIONES Y EXENCIONES

a) Convalidaciones entre modulos profesionales de titulos establecidos al amparo de la Ley
Organica 1/1990 (LOGSE) v los establecidos en el titulo de Técnico en Comercializacion de
Productos Alimentarios al amparo de la Ley Orgénica 2/2006

Mddulos profesionales incluidos en ciclos
formativos establecidos en LOGSE 1/1990

Modulos profesionales del ciclo formativo
(LOE 2/2006): Técnico en
Comercializacion de Productos
Alimentarios

Administracion y gestion de un pequefio
establecimiento comercial.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Comercio

1606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios.

Administracion, gestion y comercializacion
en la pequefia empresa.

(Cualquier ciclo formativo)

1606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios.

Organizacion y gestion de una explotacion
agraria familiar.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Explotaciones agrarias extensivas.

(Actividades Agricolas).

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Explotaciones ganaderas.

(Actividades Agricolas).

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Explotaciones agricolas intensivas.

(Actividades Agricolas).

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Jardineria.

(Actividades Agricolas).

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Trabajos forestales y de conservacion del
medio natural.

(Actividades Agricolas).

1606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios.
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Organizacién y gestion de una pequefia

empresa de actividades de tiempo libre y

socioeducativas.

— Ciclo Formativo de Grado Superior en
Animacién de actividades fisicas y
deportivas.

(Actividades Fisicas y Deportivas).

— Ciclo Formativo de Grado Superior en
Animacion sociocultural.

(Servicios Socioculturales y a la
Comunidad).

— Ciclo Formativo de Grado Superior en
Animacion turistica.

(Hosteleria y Turismo).

1606. Constitucién de pequefios negocios
alimentarios.

Organizacién y gestion de una empresa
agraria.

— Ciclo Formativo de Grado Superior en
Gestion y organizacion de empresas
agropecuarias.

(Actividades Agricolas).

— Ciclo Formativo de Grado Superior en
Gestion y organizacion de los recursos
naturales y paisajisticos.

(Actividades Agricolas).

1606. Constitucién de pequefios negocios
alimentarios.

Ciclo Formativo completo de Grado Medio

en Gestion administrativa.
(Administracion).

1606. Constitucién de pequefios negocios
alimentarios.
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b) Convalidaciones entre mddulos profesionales de titulos establecidos al amparo de la Ley
Organica 2/2006 (LOE) y los establecidos en el titulo de Técnico en comercializacion de

productos alimentarios.

Modulos profesionales (Ciclo formativo al
gue pertenecen)

Madulos profesionales a convalidar

1227. Gestion de un pequefio comercio.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Actividades comerciales.

1606. Constitucién de pequefios negocios
alimentarios.

Empresa e iniciativa emprendedora.
(Cualquier ciclo formativo)

1606. Constitucién de pequefios negocios
alimentarios.

Ciclo Formativo completo de Grado Superior
en administracion y finanzas.

(Administracion y Gestion).

1606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios.

Ciclo Formativo completo de Grado Superior
en Procesos y calidad en la industria
alimentaria.

(Industrias alimentarias).

1610. Seguridad y calidad alimentaria en el
comercio.

0931. Marketing digital.

— Ciclo Formativo de Grado Superior en
Gestion de ventas y espacios comerciales.

— Ciclo Formativo de Grado Superior en
Marketing y publicidad.

1613. Comercio electrénico en negocios
alimentarios.

Ciclo Formativo completo de Grado Medio
en Actividades comerciales.

1615. Gestion de un comercio alimentario.
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c) Convalidaciones entre mddulos profesionales establecidos en el titulo de Técnico en
comercializacion de productos alimentarios y los de otros titulos establecidos al amparo de la
Ley Orgéanica 2/2006 (LOE).

Modulos profesionales a convalidar (Ciclo

Madulos profesionales :
formativo al que pertenecen)

1606. Constitucion de pequefios negocios 1227. Gestion de un pequefio comercio.

. o
alimentarios. — Ciclo Formativo de Grado Medio en

1615. Gestion de un comercio alimentario.* | Actividades comerciales.

1606. Constitucion de pequefios negocios Empresa e iniciativa emprendedora

alimentarios.
(Cualquier ciclo formativo).
1607. Mercadotecnia del comercio 1226. Marketing en la actividad comercial.
alimentario. — Ciclo Formativo de Grado Medio en
Actividades comerciales.
1609. Atencion comercial en negocios 1234. Servicios de atencion comercial.
alimentarios.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Actividades comerciales.

B ) ) 0437. Comunicacion empresarial y atencion
1609. Atencion comercial en negocios al cliente.

alimentarios.* _ _ _
L i _ — Ciclo Formativo de Grado Medio en
1614. Ofimatica aplicada al comercio Gestién administrativa.

alimentario.* o » »
(Administracion y Gestion).

1612. Logistica de productos alimentarios. 1228. Técnicas de almacén.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
Actividades comerciales.

1612. Logistica de productos alimentarios.* 1229. Gestion de compras.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en

1615. Gestion de un comercio alimentario.* . .
Actividades comerciales.

0146. Venta y comercializacién de productos
alimentarios.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en

Ciclo Formativo completo. . : :
aceites de oliva y vinos.
(Industrias alimentarias)

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
elaboracion de productos alimenticios.
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(Industrias alimentarias).

Ciclo Formativo completo.

0413. Comercializacion de productos
agroecolégicos.

— Ciclo Formativo de Grado Medio en
produccion agroecologica.

(Agraria).

* Se requerira aportar simultdneamente la formacién en los modulos profesionales para tener

derecho a la convalidacion.
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ANEXO 5

CORRESPONDENCIA ENTRE MODULOS PROFESIONALES Y UNIDADES DE
COMPETENCIA

A) CORRESPONDENCIA DE LAS UNIDADES DE COMPETENCIA CON LOS
MODULOS PROFESIONALES PARA SU CONVALIDACION.

Unidades de competencia acreditadas

Modulos profesionales convalidables

UC2104_2: Impulsar y gestionar un pequefio
comercio de calidad.

1606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios

UC0239_2: Realizar la venta de productos y/o
servicios a través de los diferentes canales de
comercializacién.*

UC0241_2: Ejecutar las acciones de servicio de
atencion al cliente, consumidor y usuario.*

1609. Atencion comercial en negocios
alimentarios.

UC0260_2: Preelaborar y conservar toda clase
de alimentos.

1611. Preparacion y acondicionamiento de
productos frescos y transformados.

UC2106_2: Garantizar la capacidad de respuesta
y abastecimiento del pequefio comercio.*

UC1015_2: Gestionar y coordinar las
operaciones de almacén.*

UC1792_2: Gestionar la prevencién de riesgos
laborales en pequefios negocios.*

1612. Logistica de productos alimentarios.

* Se requerira aportar las unidades de competencia simultdneamente para la correspondencia

establecida.
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B) CORRESPONDENCIA DE LOS MODULOS PROFESIONALES CON LAS
UNIDADES DE COMPETENCIA PARA SU ACREDITACION.

Modulos profesionales superados

Unidades de competencia acreditables

1606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios

UC2104_2: Impulsar y gestionar un pequefio
comercio de calidad

1608. Dinamizacion del punto de venta en
comercios de alimentacion.*

1613. Comercio electrénico en negocios
alimentarios.*

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

1609. Atencion comercial en negocios
alimentarios.™

1613. Comercio electronico en negocios
alimentarios.™

UC0239_2: Realizar la venta de productos y/o
servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion.

UC0241_2: Ejecutar las acciones de servicio
de atencion al cliente, consumidor y usuario

1612. Logistica de productos alimentarios.*

1610. Seguridad y calidad alimentaria en el
comercio.*

1611. Preparacion y acondicionamiento de
productos frescos y transformados.*

UC2106_2: Garantizar la capacidad de
respuesta y abastecimiento del pequefio
comercio.

UC1015_2: Gestionar y coordinar las
operaciones de almacen.

UC1792_2: Gestionar la prevencién de
riesgos laborales en pequefios negocios.

UC0260_2: Preelaborar y conservar toda
clase de alimentos.

* La correspondencia establecida exige la aportacion simultdnea de los mddulos

profesionales.
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ANEXO 6
PROFESORADO

A) ATRIBUCION DOCENTE

Mddulo profesional

Especialidad del
profesorado

Cuerpo

1606. Constitucién de
pequefios negocios
alimentarios.

Organizacién y Gestion
Comercial.

Catedraticos de Ensefianza
Secundaria.

Profesores de Ensefianza
Secundaria.

1607. Mercadotecnia del
comercio alimentario

Organizacién y Gestion
Comercial.

Catedraticos de Ensefianza
Secundaria.

Profesores de Ensefianza
Secundaria.

1608. Dinamizacion del
punto de venta en

comercios de alimentacion.

Procesos comerciales

Profesores técnicos de
Formacion Profesional.

1609. Atencion comercial
en negocios alimentarios

Organizacién y Gestion
Comercial

Catedraticos de Ensefianza
Secundaria.

Profesores de Ensefianza
Secundaria.

1610. Seguridad y calidad
alimentaria en el comercio

Cocina y Pasteleria.

Operaciones y Equipos de
Elaboracién de Productos
Alimentarios

Profesores técnicos de
Formacion Profesional

Profesor especialista.

1611. Preparacion y
acondicionamiento de
productos frescos y
transformados

Cocina y Pasteleria.

Operaciones y Equipos de
Elaboracién de Productos
Alimentarios

Profesores técnicos de
Formacion Profesional

Profesor especialista.

1612. Logistica de
productos alimentarios

Procesos comerciales

Profesores técnicos de
Formacion Profesional

1613. Comercio
electronico en negocios
alimentarios

Procesos comerciales

Profesores técnicos de
Formacién Profesional

1614. Ofimatica aplicada
al comercio alimentario

Procesos comerciales

Profesores técnicos de
Formacién Profesional

130




Modulo profesional

Especialidad del
profesorado

Cuerpo

1615. Gestion de un
comercio alimentario.

Organizacién y Gestion
Comercial

Catedraticos de Ensefianza
Secundaria.

Profesores de Ensefianza
Secundaria.

1616. Formacion y
orientacion laboral.

Formacién y Orientacion
Laboral

Catedraticos de Ensefianza
Secundaria.

Profesores de Ensefianza
Secundaria.

0156. Inglés

Inglés.

Catedraticos de Ensefianza
Secundaria.

Profesores de Ensefianza
Secundaria.
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B) TITULACIONES HABILITANTES A EFECTOS DE DOCENCIA

Cuerpos Especialidades Titulaciones

- Diplomado en Ciencias Empresariales
- Diplomado en Relaciones Laborales

Profesores de qumaugn y - Diplomado en Trabajo Social
N orientacion laboral . - :
Ensefianza - Diplomado en Educacion Social
Secundaria - Diplomado en Gestion y Administracion Pablica

Organizacion y i L )
gestion comercial Diplomado en Ciencias Empresariales

Pr,ofe_sores - Técnico Superior en direccion de Cocina.
Tecnicos de Cocina y pasteleria scni ' i0
Formacion yp - Técnico Superior en Restauracion.
Profesional - Técnico Especialista en Hosteleria
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C) TITULACIONES REQUERIDAS PARA LOS CENTROS PRIVADOS

Titulaciones requeridas para impartir los modulos profesionales que conforman el
titulo para los centros de titularidad privada, de otras Administraciones distintas a la
educativa y orientaciones para la Administracion educativa

Moadulos profesionales Titulaciones

1606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios.

1607. Mercadotecnia del comercio
alimentario.

1608. Dinamizacion del punto de venta
en comercios de alimentacion.

1609. Atencion comercial en negocios
alimentarios.

1610. Seguridad y calidad alimentaria en
el comercio.

1611. Preparacion y acondicionamiento
de productos frescos y transformados.
1612. Logistica de productos
alimentarios.

1613. Comercio electronico en negocios
alimentarios.

1614. Ofimética aplicada al comercio
alimentario.

1615. Gestion de un comercio
alimentario.

0156. Inglés.

1616. Formacion y orientacion laboral.

Licenciado, Ingeniero, Arquitecto o el titulo de
Grado correspondiente, u otros titulos equivalentes.
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Titulaciones habilitantes a efectos de docencia para impartir médulos profesionales que
conforman el titulo para los centros de titularidad privada, de otras Administraciones
distintas a la educativa y orientaciones para la Administracion educativa

Moadulos profesionales

Titulaciones

606. Constitucion de pequefios negocios
alimentarios.

607. Mercadotecnia del comercio
alimentario.

608. Dinamizacion del punto de venta en
comercios de alimentacion.

609. Atencién comercial en negocios
alimentarios.

610. Seguridad y calidad alimentaria en el
comercio.

611. Preparacion y acondicionamiento de
productos frescos y transformados.

612. Logistica de productos alimentarios.
613. Comercio electrénico.

614. Ofimatica aplicada al comercio
alimentario.

615. Gestion de un comercio alimentario.
1616. Formacion y orientacion laboral.

Diplomado, Ingeniero Técnico o Arquitecto
Técnico u otros titulos equivalentes.

610. Seguridad y calidad alimentaria en
el comercio.

1611. Preparacion y acondicionamiento
de productos frescos y transformados

Técnico superior en direccion de cocina.
Técnico superior en restauracion.
Técnico especialista en hosteleria.
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ANEXO 7

ESPACIOS

Espacio formativo
Aula polivalente
Taller de tienda de alimentacion (1)
Taller de almacén alimentario (1)

(1) Estos espacios pueden ser sustituidos por una tienda de alimentacion o un almacén
alimentario no ubicados en el centro educativo.
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