SECRETARIA DE ESTADO DE
EDUCACION Y FORMACION

.
T 4.7 MINISTERIO PROFESIONAL
ke T R ~ FONDO SOCIAL EUROPEO
1[[Li ‘q" DE EDUCACION EI FSE invierte en tu futuro DIRECCION GENERAL DE
=
=E

Y FORMACION PROFESIONAL FORMACION PROFESIONAL

INSTITUTO NACIONAL DE LAS
CUALIFICACIONES

PROCEDIMIENTO DE EVALUACION
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CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACION PARA LAS
TRABAJADORAS Y TRABAJADORES

UNIDAD DE COMPETENCIA
“UC2299 2: Preparar y servir bebidas distintas a vinos”

LEA ATENTAMENTE LAS INSTRUCCIONES

Conteste a este cuestionario de FORMA SINCERA. La informacion recogida en él
tiene CARACTER RESERVADO, al estar protegida por lo dispuesto en la Ley
Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de proteccién de datos de caracter personal.

Su resultado servira solamente para ayudarle, ORIENTANDOLE en qué medida posee
la competencia profesional de la “UC2299_2: Preparar y servir bebidas distintas a
vinos”.

No se preocupe, con independencia del resultado de esta autoevaluacion, Ud. TIENE
DERECHO A PARTICIPAR EN EL PROCEDIMIENTO DE EVALUACION, siempre que
cumpla los requisitos de la convocatoria.

Nombre y apellidos del trabajador/a:
Firma:
NIF:

Nombre y apellidos del asesor/a:

Firma:

NIF:
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INSTRUCCIONES CUMPLIMENTACION DEL CUESTIONARIO:

Las actividades profesionales aparecen ordenadas en bloques desde el numero 1 en
adelante. Cada uno de los bloques agrupa una serie de actividades mas simples

(subactividades) numeradas con 1.1., 1.2.,..., en adelante.

Lea atentamente la actividad profesional con que comienza cada bloque y a
continuacion las subactividades que agrupa. Marque con una cruz, en los cuadrados
disponibles, el indicador de autoevaluacién que considere mas ajustado a su grado de

dominio de cada una de ellas. Dichos indicadores son los siguientes:

No sé hacerlo.
Lo puedo hacer con ayuda
Lo puedo hacer sin necesitar ayuda

N

trabajadora.

Lo puedo hacer sin necesitar ayuda, e incluso podria formar a otro trabajador o

1: Efectuar el aprovisionamiento interno de géneros y utensilios para la
preparacion y presentacion de bebidas distintas a vino, en funcién de la
oferta del establecimiento y de las necesidades del servicio.

INDICADORES DE
AUTOEVALUACION

1

2

3

4

1.1: Determinar las necesidades de aprovisionamiento en funcién de las
bebidas objeto de preparacion, siguiendo el plan de trabajo establecido o las
necesidades de servicio.

[

[

[

[

1.2: Comprobar la cantidad de existencias minimas, verificando que los
géneros a utilizar mantienen inalterables tanto el grado de calidad como su
aspecto fisico y que son las suficientes para garantizar las necesidades del
servicio.

1.3: Poner a punto los utensilios y equipos, comprobando que estan limpios y
que en el caso del equipamiento eléctrico se encuentra a temperatura de
conservacion y/o servicio segln proceda.

1.4: Formalizar los vales o documentos similares para el aprovisionamiento
interno, comprobando previamente las existencias minimas y notificando las
bajas por mal estado o rotura.

1.5: Colocar los géneros y productos suministrados en los lugares previstos en
funcién de sus caracteristicas de mantenimiento, respetando las temperaturas
de conservacion y de servicio.
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2: Asesorar, a peticion del cliente, sobre bebidas distintas a vinos tales
como refrescos, infusiones, cafés, cocteles, combinados, batidos y
zumos naturales, entre otras, de modo que el producto ofrecido se
adapte a las expectativas del cliente y a los intereses econémicos del
establecimiento.

INDICADORES DE
AUTOEVALUACION

2.1: Obtener la informacién de las bebidas a servir del programa de ventas del
establecimiento, tomando nota de aquéllas sobre las que se prioriza la venta
en base a rotacion o a diferentes criterios de la empresa.

2.2: Comprobar el listado de la oferta de bebidas del establecimiento que se
encuentra a disposicion del cliente, verificando el estado fisico y la correcta
ubicacioén de la lista de precios.

2.3: Prestar asesoramiento sobre la bebida a preparar a peticion del
consumidor, en funcion de la tipologia y gustos manifestados por el mismo y
los objetivos de ventas, detallando las caracteristicas y peculiaridades de la
bebida ofertada.

2.4: Concretar la venta mediante la toma de la comanda o de acuerdo con el
procedimiento establecido, confirmando la peticién del cliente.

2.5: Efectuar la comunicacién con los clientes de manera fluida, potenciando
asi la interaccién y comprension suficientes para mejorar el servicio y nivel de
satisfaccion.

3: Preparar y presentar bebidas distintas a vino, aplicando el protocolo

INDICADORES DE
AUTOEVALUACION

de servicio para optimizar y dar a conocer al publico objetivo la carta de 1 > 3| a
bebidas del establecimiento.

3.1: Preparar los Utiles a emplear -pequefia maquinaria, cristaleria, cuberteria

u otros-, seleccionado los indicados para la elaboracion de la bebida| [] | [ | .4 | O
solicitada.

3.2: Dosificar las cantidades de géneros o productos revisando, en su caso, la OlOlolo
ficha técnica de elaboracion de la bebida a preparar.

3.3: Preparar la bebida aplicando las técnicas propias de elaboracion de cada

producto solicitado, siguiendo la ficha técnica de elaboraciéon y demostrando | [] | [] | [ | I
destreza y habilidad.
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3: Preparar y presentar bebidas distintas a vino, aplicando el protocolo

INDICADORES DE
AUTOEVALUACION

de servicio para optimizar y dar a conocer al publico objetivo la carta de 1 > 3 | 4
bebidas del establecimiento.

3.4: Servir la bebida elaborada, comprobando que se ajusta a la peticion del OlOlolo
cliente y que presenta la temperatura idonea de consumo.

3.5: Limpiar la zona de trabajo y los utensilios y equipos utilizados en el OlOlolo
proceso con la frecuencia, los productos y los métodos establecidos.

3.6: Confeccionar y revisar el tique, comprobando su correspondencia con las Ololol g
bebidas servidas, y se cobra en su caso.

3.7: Despedir a los clientes amablemente, mostrando interés por su nivel de OlOlolo
satisfaccion para potenciar futuras ventas.
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