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IDENTIFICACION DE LA ESPECIALIDAD Y PARAMETROS DEL CONTEXTO FORMATIVO

Denominacidn de la VENTA Y MANIPULACION DE PRODUCTOS CARNICOS
especialidad:

Familia Profesional: INDUSTRIAS ALIMENTARIAS
Area Profesional: CARNICAS
Cédigo: INAIOS

Nivel de cualificacion 2
profesional:

Objetivo general

Realizar la manipulacién y acondicionamiento de los productos carnicos en el puesto de una
carniceria poniendo especial énfasis en la relacion con las y los clientes, la organizacion del
puesto de venta y la promocion del producto de acuerdo a los objetivos de la empresa

Relacion de médulos de formacion

Moédulo 1 Preparacién de productos cérnicos 110 horas
Médulo 2 Organizacion del punto de venta 30 horas
Moédulo 3  Relacién profesional con los clientes 70 horas

Modalidades de imparticion

Presencial

Duracion de la formacion
Duracion total 210 horas

Requisitos de acceso del alumnado

Acreditaciones/ Cumplir como minimo alguno de los siguientes requisitos:
titulaciones - Certificado de profesionalidad de nivel 1
- Titulo Profesional Basico (FP Bésica)

- Titulo de Graduado en Educacion Secundaria Obligatoria (ESO) o
equivalente

- Titulo de Técnico (FP Grado Medio) o equivalente
- Certificado de profesionalidad de nivel 2

- Haber superado la prueba de acceso a Ciclos Formativos de Grado
Medio

- Haber superado cualquier prueba oficial de acceso a la universidad

- Prueba especifica de competencias clave en lengua castellana y
matematicas (similar a la prueba para el acceso a certificados de nivel 2

Experiencia

profesional No se requiere.




Prescripciones de formadores y tutores

Acreditacion
requerida

Cumplir como minimo alguno de los siguientes requisitos:

Licenciado, Ingeniero, Arquitecto o el Titulo de Grado correspondiente u
otros titulos equivalentes.

Diplomado, Ingeniero Técnico, Arquitecto Técnico o el Titulo de Grado
correspondiente u otros titulos equivalentes.

Técnico medio/ Superior de la familia profesional Industrias alimentarias

Certificados de profesionalidad de nivel 3 de la familia profesional
Industrias alimentarias

Experiencia
profesional minima
requerida

Debera acreditar al menos un afio de experiencia profesional en
actividades profesionales relacionadas con la manipulacién de productos
carnicos

En el caso de no acreditar titulacién la experiencia exigida sera de 2
anos

Competencia
docente

Sera necesario tener formacién metodoldgica o experiencia docente

Requisitos minimos de espacios, instalaciones y equipamientos

Espacios formativos

Superficie m?2 Incremento
para 15 Superficie/ participante

participantes (Maximo 30 participantes)

Aula polivalente

30 m2 2 m?/ participante

Sala/obrador de Carniceria

60 m?2 4 m?/ participante

Espacio Formativo

Equipamiento

Aula polivalente

- Mesay silla para el formador

- Mesas y sillas para el alumnado

- Material de aula

- Pizarra

- PC instalado en red con posibilidad de impresién de documentos,
cafion con proyeccion e Internet para el formador

Sala/obrador de Carniceria

- Sala de despiece y preparacidon con mesas de trabajo
- Elementos de recogida y clasificacion de productos

- Contenedores

- Herramientas de corte

- Cuchillos

- Sierra

- Hacha

- Utiles de afilado

- Picadora

- Cutter

- Embutidora manual y de vacio

- Equipo de embolsado al vacio

- Equipos de envoltura, embandejado y empaquetado
- Equipos de limpieza de suelos e instalaciones y equipos
- Cémara frigorifica

- Arcén congelador

- Baéscula

La superficie de los espacios e instalaciones estaran en funcion de su tipologia y del numero de
participantes. Tendrdn como minimo los metros cuadrados que se indican para 15 participantes y el
equipamiento suficiente para los mismos.




En el caso de que aumente el nimero de participantes, hasta un maximo de 30, la superficie de las aulas
se incrementara proporcionalmente (segun se indica en la tabla en lo relativo a m?/ participante) y el
equipamiento estara en consonancia con dicho aumento. Los otros espacios fomativos e instalaciones
tendran la superfie y los equipamientos necesarios que ofrezcan cobertura suficiente para impartir la
formacion con calidad

No debe interpretarse que los diversos espacios formativos identificados deban diferenciarse
necesariamente mediante cerramientos.

Las instalaciones y equipamientos deberan cumplir con la normativa industrial e higiénico-sanitaria
correspondiente y responderan a medidas de accesibilidad y seguridad de los participantes.

En el caso de que la formacién se dirija a personas con discapacidad se realizaran las adaptaciones y los
ajustes razonables para asegurar su participaciéon en condiciones de igualdad.

Ocupaciones y puestos de trabajo relacionados

- 52201068 Dependiente de Carniceria y/o Charcuteria
- 77011015 Carniceros para la venta en comercio

- 77011033 Elaboradores de productos cérnicos

Requisitos necesarios para el ejercicio profesional

Certificado de manipulador de alimentos segun lo establecido en el Real Decreto 109/2010 y el
Reglamento Europeo 852/2004

Requisitos oficiales de las entidades o centros de formacion

Estar inscrito en el Registro de entidades de formacién (Servicios Publicos de Empleo)



DESARROLLO MODULAR

MODULO DE FORMACION 1: PREPARACION DE PRODUCTOS CARNICOS
OBJETIVO
Realizar operaciones de obtencién, produccién de piezas carnicas y derivados carnicos en

sala/obrador, asi como la manipulacion, acondicionamiento, preparacién del género en punto de
venta; teniendo en cuenta los procedimientos de la empresa y la peticion del cliente.

DURACION : 110 horas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Conocimientos/ Capacidades cognitivas y practicas

e Conocimiento y manejo de instalaciones, equipos, maquinaria y herramientas.
- Caracteristicas y mantenimiento de las instalaciones
- Caracteristicas y manejo de los equipos y maquinaria
- Caracteristicas y manejo de las herramientas
o Identificacion y clasificacion de los diferentes tipos de carnes
- Caracteristicas de la carne de ave (pollo, pavo)
- Caracteristicas de la carne de porcino/cerdo
- Caracteristicas de la carne de vacuno
- Caracteristicas de los productos de charcuteria
e Manipulacién, acondicionamiento de los diferentes tipos de carnes
- Carne de ave (Pollo, pavo)
- Carne de porcino/cerdo
- Carne de vacuno
- Productos de charcuteria
e Reconocimiento y clasificacion de las piezas cérnicas de diferentes regiones anatémicas.
- Fundamentos anatomicos
- lIdentificacion de despieces
- Diferenciacion de las regiones anatomicas
- Ejecucion de despieces
¢ Identificacién de las diferentes formas de presentacion de las diferentes piezas carnicas.
- Asociacion de las diferentes piezas con sus usos culinarios
- Asociacion de las diferentes piezas con los procesos de manipulacion.
e Caracterizacion del envasado de carne
- Tipos de envasado
- Conservacion de las diferentes piezas carnicas
- Colocacién de bandejas
e Realizacion del mantenimiento de las herramientas, maquinaria y zona de trabajo
- Conservacion de las herramientas, maquinaria y zona de trabajo
- Limpieza de las herramientas, maquinaria y zona de trabajo.

Habilidades de gestién, personales y sociales

e Orientacion a la eficacia y la eficiencia del desempefio profesional en el puesto de una
carniceria-charcuteria

e Concienciacion de la importancia del compromiso con las buenas practicas de higiene
orientadas a la limpieza de herramientas, maquinaria y zona de trabajo



MODULO DE FORMACION 2: ORGANIZACION DEL PUNTO DE VENTA

OBJETIVO

Realizar operaciones de organizacion y mantenimiento del punto de venta de productos, asi como
su promocién, teniendo en cuenta los criterios de merchandising y las respuestas a las
necesidades de los usuarios.

DURACION: 30 horas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Conocimientos/ Capacidades cognitivas y practicas

e Organizacién del punto de venta

- Tipos de venta.
- Fases del proceso de venta.
- Preparacion de la venta.
- Montaje del mostrador
e Promocion del producto.

- Presentacion atractiva del producto
- Colocacién en bandejas
- Utilizacion de Carteles de promocién
e Mantenimiento del punto de venta (C.M.A.).

- Aplicacion de las normas de higiene alimentaria
- Buenas practicas de higiene alimentaria y manipulacion de alimentos

Habilidades de gestion, personales y sociales

e Habilidades estéticas para el montaje atractivo del mostrador del punto de venta
e Valoracién de las consecuencias de una buena promocién del producto en la venta
e Compromiso con las buenas practicas en higiene alimentaria

MODULO DE FORMACION 3: RELACIONES PROFESIONALES CON LOS CLIENTES

OBJETIVO

Informar, atender y satisfacer las necesidades de los clientes, teniendo en cuenta objetivos,
productos y/o servicios de la Organizacién/Empresa

DURACION: 70 horas

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
Conocimientos/ Capacidades cognitivas y practicas

e Conocimiento de los procesos y barreras en la comunicacién con los clientes
- Procesos de informacion y comunicacion.
- Barreras de la comunicacion.
- Comunicacion efectiva.
- Consecuencias de la NO comunicacion efectiva.
- Comunicacién verbal y no verbal.



e Aplicacion de Técnicas de atencion a clientes
- Tipologia de clientes y objetivos de la empresa
- Comportamiento con el/la cliente segun la situacion
- Técnicas asertivas.
- Escucha activa.
- Pautas para la atencion telefénica.
- Técnicas para refutar objeciones.
- Técnicas de persuasion.

e Uso de pautas para la informacion
- Informacién y localizacion de productos.
- Informacién de precios.
- Tratamiento de quejas.
- Tratamiento de reclamaciones.

e Seguimiento y fidelizacion de clientes

- Deteccidn de necesidades de los usuarios

- Establecimiento de la confianza en las relaciones comerciales.
- Estrategias de fidelizacion.

- Externalizacion de las relaciones con nuestros clientes.

- Gestién de la relacion con nuestros clientes.

¢ Resolucién de conflictos en el punto de venta.
- Conflictos mas comunes.
- Normativa de gestion de quejas y reclamaciones.
- Ley de Proteccién del consumidor.
- Hojas de reclamaciones.
- Respuestas y usos habituales de resolucién de conflictos en el sector comercial.
- Argumentacioén de la venta

e Contribucién a la calidad de servicio

- Concepto de calidad

- Gestién de la calidad en sector de distribucién comercial.
- Control de calidad.

- Orientacién hacia la satisfaccion del cliente.

- Desarrollo de la motivacion personal.

- Orientacion hacia la excelencia empresarial.

Habilidades de gestion, personales y sociales

e Demostracion de iniciativa y flexibilidad para atender las necesidades de la clientela en el
punto de venta

¢ Desarrollo de actitudes responsables en la busqueda de un servicio de calidad en el punto
de venta

e Capacidad para priorizar la empatia y el autocontrol en situaciones estresantes en el puesto
de trabajo

e Actitud proactiva para comunicarse de forma asertiva con el cliente/a en el punto de venta

e Adquisicion de actitudes orientadas a la satisfaccion de las necesidades del usuario final.



ORIENTACIONES METODOLOGICAS

La metodologia est4 basada en el principio APRENDER HACIENDO combinando actividades
individuales con actividades grupales a lo largo del proceso formativo .

EVALUACION DEL APRENDIZAJE EN LA ACCION FORMATIVA

e La evaluacion tendré un caracter teérico-préactico y se realizara de forma sistemética y continua,
durante el desarrollo de cada modulo y al final del curso.

e Puede incluir una evaluacion inicial de caracter diagnéstico para detectar el nivel de partida del
alumnado.

e La evaluacién se llevard a cabo mediante los métodos e instrumentos mas adecuados para
comprobar los distintos resultados de aprendizaje, y que garanticen la fiabilidad y validez de la
misma.

e Cada instrumento de evaluacion se acompafiara de su correspondiente sistema de correccién y
puntuacion en el que se explicite, de forma clara e inequivoca, los criterios de medida para
evaluar los resultados alcanzados por los participantes.

e La puntuacion final alcanzada se expresara en términos de Apto/ No Apto.

e Laevaluacion tendra un caracter tedrico-practico y se realizard de forma sistemética y continua,
durante el desarrollo de cada médulo (30% de la nota final de la Accién Formativa) y al final de la
accioén formativa (70% de la nota final de la Accién Formativa)



