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DATOS IDENTIFICATIVOS DEL MÓDULO FORMATIVO 
Duración 80 

MÓDULO FORMATIVO 
GESTIÓN DEL ALMACÉN Y COMERCIALIZACIÓN EN LA INDUSTRIA 
ALIMENTARIA (Transversal) (Transversal) 

Código  MF0556_3 
Familia profesional INDUSTRIAS ALIMENTARIAS 
Área profesional Aceites y grasas 

Certificado de profesionalidad INDUSTRIAS DEL ACEITE Y GRASAS COMESTIBLES Nivel 3 

Organización de una unidad de producción alimentaria. (Transversal) 50 

Gestión de la calidad y medioambiente en industria alimentaria. 
(Transversal) 80 

Procesos en la industria de aceites y grasas comestibles. 60 

Elaboración de margarinas, aceites vegetales de semillas y, otros aceites 
y grasas comestibles. 

80 

Elaboración de aceites de oliva. 70 

Control físico y químico de aceites y grasas comestibles. 50 

Análisis sensorial de aceites y grasas comestibles. 50 

Resto de formación para 
completar el certificado de 
profesionalidad 
 

Practicas profesionales no laborales 

Duración 

80 

 
 

Apartado A: REFERENTE DE COMPETENCIA 
 
Este módulo formativo se corresponde con la unidad de competencia: UC0556_3 Gestionar los aprovisionamientos, el almacén y las 
expediciones en la industria alimentaria y realizar actividades de apoyo a la comercialización. 
 
 

Apartado B: ESPECIFICACIÓN DE LAS CAPACIDADES Y CONTENIDOS 
 

Capacidades y criterios de evaluación: 
C1: Analizar programas de compras y de aprovisionamiento, según un plan de logística debidamente caracterizado. 

CE1.1 Relacionar los puntos a tener en cuenta en la elaboración de un plan de abastecimiento de mercancías de acuerdo con el plan 
de logística establecido por la empresa. 
CE1.2 Utilizar los sistemas de cálculo de necesidades de aprovisionamiento de diferentes materiales a partir de los consumos previstos. 
CE1.3 Determinar el ritmo de aprovisionamiento adecuado para los distintos materiales, en función de sus características y consumos y 
del plan de aprovisionamiento. 
CE1.4 Precisar las condiciones de presentación y de tramitación de los pedidos, de acuerdo al procedimiento de compras, para evitar 
errores y confusiones en la recepción. 
CE1.5 Identificar los factores a tener en cuenta en la selección de las materias primas, auxiliares y demás materiales a comprar, según 
el procedimiento establecido. 
CE1.6 En un supuesto práctico de necesidades de producción, donde se realice un pedido, debidamente caracterizado: 

– Calcular las cantidades de cada mercancía para un ciclo de – producción. 
– Detallar las características que deben cumplir los materiales. 
– Calcular el tamaño del pedido óptimo. 
– Estimar el precio del pedido. 
– Realizar los calendarios de compras y recepciones de mercancías. 
– Cumplimentar formularios de pedido a los proveedores, calcular presupuestos, así como determinar las condiciones que 

deben caracterizar los pedidos para cumplir el plan de producción 

C2: Evaluar los sistemas de gestión de existencias de materias primas, auxiliares y productos alimentarios semi y elaborados según el plan 
de logística. 
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CE2.1 A partir de los datos de existencias en almacén (número, cantidad, clases, precios), determinar los resultados totales de un 
inventario, conforme a los criterios establecidos para la confección de inventarios. 
CE2.2 Analizar posibles causas de discordancia entre las existencias registradas y los recuentos realizados 
CE2.3 Describir los procedimientos más empleados para el control de existencias  
CE2.4 Describir los diversos sistemas de catalogación de productos, de cara a posibilitar su adecuada localización posterior. 
CE2.5 Describir las variables que determinan el coste de almacenamiento, de acuerdo con los ratios establecidos. 
CE2.6 Valorar movimientos y existencias de materias primas, consumibles y productos terminados, según los métodos contables 
admitidos (precio medio, precio medio ponderado, LIFO (last input first output), FIFO (first input first output). 
CE2.7 Reconocer y manejar los métodos de cálculo y representación de los distintos niveles de stock (mínimo, de seguridad, 
medio y máximo), así como de los índices de rotación de los mismos. 
CE2.8 En un supuesto práctico debidamente caracterizado en el que se proporciona el valor inicial de diferentes tipos de existencias, costes 
de almacenamiento, ritmos y coste de las operaciones de producción y compraventa, tablas de mermas y datos de un recuento 
físico: 

– Clasificar las existencias aplicando alguno de los métodos más comunes. 
– Calcular el período medio de almacenamiento y fabricación. 
– Identificar puntos de almacenamiento intermedio, volúmenes y condicionesnecesarias. 
– Identificar diferencias de recuento de existencias según el balance estimado, argumentando sus posibles causas. 
– Elaborar la documentación de control oportuna. 

CE2.9 Evaluar los suministros recibidos y el grado de aceptación (o rechazo) a fin 
de homologarlos con las características del pedido. 
CE2.10 Verificar que los registros de entrada se incorporan al control de almacén (cantidades, características, fechas, proveedor y 
transportista) que, en caso de devolución se efectúan las negociaciones oportunas con el proveedor, estableciendo las medidas 
correctoras oportunas y evaluando el grado de cumplimiento del mismo. 

C3: Analizar los procesos de almacenaje, distribución interna y manipulación de los diversos suministros de la industria alimentaria, 
de acuerdo con el procedimiento operativo establecido. 

CE3.1 En un plano determinado, identificar las diferentes zonas de un almacén tipo y describir las características generales de cada 
una de ellas. 
CE3.2 Describir las fases esenciales del proceso de almacenamiento de mercancías y suministros, según el plan operativo, identificando 
las tareas necesarias para llevar a cabo correctamente el ciclo de almacenamiento, agrupándolas en torno a puestos de trabajo. 
CE3.3 Caracterizar las variables que afectan a la organización de un almacén, deduciendo los efectos de cada una de ellas en la 
planificación de la distribución espacial. 
CE3.4 Reconocer los medios de manipulación más utilizados en el almacenamiento de productos alimentarios, sus aplicaciones y 
capacidades, especificando las medidas de seguridad e higiene aplicables. 
CE3.5 Asociar los medios y procedimientos de manipulación de mercancías a los distintos tipos de productos, teniendo en cuenta las 
características físicas de los mismos, así como los espacios, servidumbres y recorridos en almacén y planta.  
CE3.6 Describir las condiciones y precauciones a adoptar en el almacenamiento de productos alimentarios y otros materiales (productos 
de limpieza, subproductos, residuos, envases, embalajes), de acuerdo con el plan de buenas prácticas de manipulación. 
CE3.7 Determinar las condiciones ambientales necesarias para el almacenamiento de los productos, según las etiquetas y las guías de 
buenas prácticas. 
CE3.8 Especificar, mediante croquis, la distribución interna de los diferentes productos en base a las guías de distribución interna. 
CE3.9 Representar  posibles  flujos  y  recorridos  internos  de  productos  para optimizar el espacio, tiempo y uso de los mismos. 
CE3.10 Organizar el transporte interno en el almacén y en la planta, fijando las condiciones de circulación, los itinerarios, los puntos 
intermedios y finales, teniendo en cuenta las medidas de seguridad personal y el mínimo costo, de acuerdo con el procedimiento de tráfico 
interno de mercancías. 

C4: Caracterizar modelos de planes de recepción, expedición y transporte, de aplicación en la industria alimentaria, en base a las guías 
establecidas. 

CE4.1 Identificar las características de los distintos medios de transporte y las condiciones ambientales necesarias para trasladar 
productos alimentarios.  
CE4.2 Reconocer e interpretar la normativa sobre protección en el transporte de productos de la industria alimentaria. 
CE4.3 Identificar y especificar los distintos tipos de embalaje mas utilizados, según 
los tipos y medios de transporte. 
CE4.4 Enumerar los datos más relevantes que deben figurar en la rotulación, relacionándolos con la identificación de la mercancía 
o las condiciones de manipulación recomendadas. 
CE4.5 Describir la información que debe y/o puede figurar en una etiqueta, relacionándola con su finalidad en cuanto a la 
identificación, calificación y orientación sobre la composición y condiciones de consumo del producto alimentario. 
CE4.6 Reconocer e interpretar la normativa mercantil que regula los contratos de transporte de productos alimentarios. 
CE4.7 Diferenciar las responsabilidades de cada una de las partes implicadas en el transporte de mercancías (vendedor, 
transportista, comprador, posibles intermediarios), así como los plazos y condiciones para la reclamación de deficiencias. 
CE4.8 Relacionar los medios y procedimientos para la carga, descarga y manejo de mercancías con las características y cuidados 
requeridos por los distintos tipos de productos, así como con las normas de seguridad aplicables a las operaciones.  
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CE4.9 Enumerar y describir las comprobaciones a realizar sobre las materias primas y otros consumibles, para poder dar el visto 
bueno a su recepción y aceptar provisional o definitivamente la mercancía, así como sobre la presentación de los productos terminados 
para poder dar el visto bueno a su expedición. 
CE4.10 Señalar las posibilidades de respuesta, ante casos de recepción de lotes incorrectos. 
CE4.11 Ordenar el almacenamiento preventivo de productos caducados o rechazados, informando a los departamentos implicados, a 
fin de decidir el destino de tales productos. 

C5: Aplicar las técnicas adecuadas en la negociación de las condiciones de compraventa y en la selección y evaluación de los 
clientes/proveedores, de acuerdo con el procedimiento de homologación. 

CE5.1 Reconocer las diferentes etapas de un proceso de negociación de condiciones de compraventa. 
CE5.2 Identificar y describir las técnicas de negociación más utilizadas en la 
compraventa. 
CE5.3 Interpretar la normativa mercantil que regula los contratos de compraventa.  
CE5.4 Describir los puntos más importantes a tener en cuenta en una petición de compraventa. 
CE5.5 Seleccionar los tipos de contratos de compraventa mas frecuentes, distinguiendo y reconociendo las cláusulas generales de 
las facultativas y describiendo los compromisos adquiridos por cada parte. 
CE5.6 Describir las técnicas de comunicación aplicables en situaciones de información y atención a proveedores/ clientes. 
CE5.7  Detallar  las  fases  que  componen  una  entrevista  personal  con  fines comerciales. 
CE5.8 Identificar métodos de recogida de información sobre clientes/proveedores e indicar los datos esenciales que sobre ellos deben 
figurar en un fichero maestro.  
CE5.9 Reconocer los criterios esenciales que se aplican en la selección de ofertas/ demandas de proveedores/clientes. 
CE5.10 Ante una entrevista telefónica y/o de contacto personal con un cliente/ proveedor, para iniciar negociaciones:  

– Caracterizar al interlocutor para establecer pautas de comportamiento durante el proceso de comunicación/ 
negociación. 

– Obtener la información precisa para conocer al cliente/proveedor, en los aspectos que interesen para posibilitar los 
contratos. 

CE5.11 En un supuesto práctico de contratación debidamente caracterizado, establecer un plan que contemple los siguientes 
aspectos: 

– Estimación de las necesidades, fortalezas y debilidades respectivas. 
– Identificación de los principales aspectos de la negociación y la técnica más adecuada. 
– Exposición de las características del producto y su adecuación a las necesidades del cliente. 
– Exposición de las condiciones de partida del contrato de forma clara y precisa. 
– Estimación de las posibles concesiones, valorando su coste y los limites en la negociación. 

C6: Analizar las distintas modalidades de ventas en la industria y el comercio alimentarios y su importancia, según el plan de mercado. 
CE6.1 Seleccionar los objetivos que pretende la función de ventas. 
CE6.2 Diferenciar los distintos tipos de ventas en determinados productos, en función del estilo, producto o cliente. 
CE6.3 Relacionar líneas de productos alimentarios con estilos de venta empleados, subrayando las ventajas e inconvenientes en cada 
caso. 
CE6.4 Identificar productos que se adaptan especialmente al tipo de venta personal, razonando su inclusión. 
CE6.5 Describir las funciones que puede desarrollar un agente de ventas. 
CE6.6 Diferenciar tipos de relaciones contractuales que pueden unir a un vendedor con un empresario. 
CE6.7 Asociar los métodos empleados para calcular la función de ventas con la parte correspondiente a cada vendedor. 
CE6.8 Subrayar las aptitudes más importantes para un agente de ventas, señalando algunas técnicas para su mejora. 
CE6.9 Describir los servicios postventa más corrientes en la industria alimentaria, su evolución en el tiempo y el papel que representa 
en los mismos el agente de ventas. 

C7: Obtener información acerca de productos, distribuidores y mercados del sector alimentario, haciendo una primera interpretación y 
valoración de los mismos en base a las condiciones contractuales y a las instrucciones establecidas por la empresa. 

CE7.1 Interpretar información acerca de campañas de regulación de precios, normativas sobre comercialización y mercados 
internacionales de materias primas y productos alimentarios. 
CE7.2 Identificar y explicar las técnicas de recogida de información mas utilizadas en investigación comercial. 
CE7.3 Describir las principales pautas de actuación que deben observar los encuestadores en el desarrollo de su trabajo. 
CE7.4 Identificar y describir los principales datos estadísticos utilizados en la investigación comercial y la posterior interpretación de 
los resultados. 
CE7.5 Asesorar a los distribuidores sobre las condiciones de almacenamiento, conservación y manipulación  de  los  productos  
alimentarios,  actualizando  las fichas con las características de cada distribuidor según el procedimiento de homologación de 
proveedores. 
CE7.6 Comprobar que se cumplen las condiciones contratadas con cada distribuidor (Exclusividades, precios de venta, campañas 
promocionales, plazos de entrega y servicios postventa) en los términos establecidos, informando, en caso contrario, a ambas 
partes. 
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CE7.7 Supervisar las anomalías surgidas, o que se prevea vayan a surgir, en el canal de distribución, que afecten al flujo o a las rotaciones 
de productos, a las roturas de stocks o a la cobertura de distribución, analizando las causas y proponiendo medidas correctoras de 
acuerdo al procedimiento de no conformidades. 

C8: Caracterizar las acciones publicitarias, de promoción y de animación del punto de venta y los objetivos que pretenden, según la 
política y estrategia de la empresa alimentaria. 

CE8.1 Describir los tipos, medios y soportes publicitarios y promocionales más utilizadas en la práctica comercial habitual. 
CE8.2 Relacionar los objetivos generales de la publicidad y la promoción y las implicaciones que puede suponer en la actividad 
comercial. 
CE8.3  Definir  las  variables  a  controlar  en  las  campañas  publicitarias  o promocionales, para valorar los resultados. 
CE8.4 Describir las técnicas más utilizadas en las relaciones publicas y sus objetivos. 
CE8.5 Diferenciar entre comprador y consumidor y su influencia a la hora de establecer una campaña. 
CE8.6 Caracterizar las principales clasificaciones de necesidades y motivaciones y formas de cubrirlas. 
CE8.7 Diferenciar entre los distintos tipos de compra (por impulso, racionales y sugeridas) y la influencia que ejercen sobre ellas 
diversos factores, como la moda, las campañas promocionales, el punto de venta y el prescriptor. 
CE8.8 Distinguir las funciones y objetivos que puede tener un escaparate y la influencia buscada en el consumidor por las técnicas 
de escaparatismo. 
CE8.9 Identificar y explicar las principales técnicas de «merchandising» utilizadas en establecimientos comerciales alimentarios. 
CE8.10 Identificar los parámetros que se utilizan en el cálculo del lineal óptimo y la forma de controlarlos en beneficio de los productos. 
CE8.11 En un supuesto práctico debidamente caracterizado, sobre detalles de la venta en un establecimiento: 
Calcular los rendimientos por metro cuadrado y por metro lineal de estantería. 

– Calcular la eficacia de la implantación de productos en diferentes lugares del local, teniendo en cuenta su carácter de 
producto alimentario. 

– Obtener el lineal mínimo y el óptimo para un determinado articulo alimentario. 
– Indicar los puntos calientes y fríos. 

 

Contenidos: 
1. Logística en la industria alimentaria 

– Conceptos básicos. 
– Partes que la integran. 
– Actividades logísticas: Plan de aprovisionamiento de productos. Ciclo de aprovisionamiento. Ciclo de expedición. 

Determinación cualitativa del pedido. 
– Determinación cuantitativa del pedido: Sistemas de revisión continua. Sistemas de revisión periódica. Modelos 

determinísticos. Modelos probabilísticos. 
– Previsión de la demanda: Modelos de nivel constante. Modelos con tendencia. Modelos estacionales. Modelos de 

regresión. 
– Condiciones de presentación y tramitación de los pedidos. 
– Factores básicos a tener en cuenta en la selección de materias primas, materias auxiliares y demás materiales. 
– Cálculos prácticos y otras características a considerar ante un pedido 

2. Técnicas de gestión de inventarios aplicables a la industria alimentaria 
– Planificación de las necesidades de materiales MRP I. 
– Planificación de las necesidades de distribución. DRP. 
– Gestión de la cadena de suministros (Supply Chain Menagement). 
– Discordancia  entre  existencias  registradas  y  los  recuentos.  Causas  y soluciones. 
– Catalogación de productos y localización. 
– Cálculo de costes de almacenamiento. 
– Evaluación y catalogación de suministros. 
– Registros de entrada y negociación con el proveedor. 

3. Transporte de mercancías alimentarias 
– Transporte externo: Medios de transporte. Tipos. Características. 
– Condiciones de los medios de transporte de productos alimentarios: Protección de envíos. Condiciones ambientales. 

Embalaje en función del tipo de transporte. Rotulación. Símbolos. Significado. Indicaciones mínimas. 
– Contrato de transporte: Participantes. Responsabilidades de las partes. 
– Transporte y distribución internos: Planificación de rutas. Carga y descarga de mercancías. 
– Organización  de  la  distribución  interna.  Condiciones  de  circulación  y  de seguridad. Costo mínimo. 
– Etiquetado de mercancías, finalidad y datos que proporciona. 
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4. Organización de almacenes en la industria alimentaria 
– Planificación. 
– División del almacén. Zonificación. Condiciones. 
– Almacenamiento de productos alimentarios. Condiciones ambientales. 
– Precauciones en el almacenamiento de productos alimentarios. 
– Almacenamiento de otras mercancías no alimentarias (productos de limpieza, subproductos, residuos, envases y 

embalajes). 
– Incompatibilidades.  Criterios  siguiendo  el  plan  de  buenas  prácticas  de manipulación. 
– Daños y defectos derivados del almacenamiento. 
– Distribución y manipulación de mercancías en almacén. Guías de distribución interna. 
– Seguridad e higiene en los procesos de almacenamiento. 
– Flujos y recorridos internos de productos. Optimización del espacio, del tiempo y del uso de los productos. 
– Cálculo de los distintos niveles de stocks y de los índices de rotación. 

5. Gestión de existencias en la industria alimentaria 
– Tipos de existencias. Controles. Causas de discrepancias. 
– Materias  primas,  auxiliares,  productos  acabados,  en  curso,  envases  y embalajes. 
– Valoración de existencias. Métodos. Precios: medio, medio ponderado, LIFO, FIFO. 
– Análisis ABC de productos. 
– Documentación del control de existencias 

6. Comercialización de productos alimentarios 
– Conceptos básicos. Partes que la integran. 
– Importancia y objetivos. 
– Concepto de venta: Tipos de venta. Función de ventas. Características Venta personal. 
– Estilos de venta y su relación con la línea de productos alimentarios. 
– El agente de ventas. Funciones. 
– Contratos más frecuentes en la Industria Alimentaria. 
– Servicios postventas empleados en la Industria Alimentaria. 

7. El  proceso  de  negociación  comercial  y  la  compraventa  en  la  industria alimentaria 
– Conceptos básicos. 
– Planificación. 
– Prospección y preparación. 
– El proceso de negociación. 
– El proceso de compraventa. 
– La comunicación en el proceso de negociación y compraventa: Función de la comunicación. El proceso de 

comunicación. El plan de comunicación. Barreras en la comunicación. Canales de comunicación entre clientes y 
proveedores 

– Desarrollo de la negociación. Técnicas negociadoras. 
– Condiciones de compraventa. El contrato. Normativa. 
– Control de los procesos de negociación y compraventa. 
– Poder de negociación de los clientes y proveedores. Factores que influyen. 
– Tipos de clientes y proveedores. 
– Selección de clientes y proveedores. 

8. El mercado y el consumidor en la industria alimentaria 
– El mercado, sus clases. 
– El consumidor/comprador. 
– Publicidad y promoción: Publicidad y medios publicitarios. Promoción de ventas. Relaciones públicas. 
– Publicidad y promoción en el punto de venta. 
– Técnicas de “merchandising” 
– Concepto y objetivos de la distribución. 
– Canales de distribución. 
– El producto y el canal. 
– Relaciones con los distribuidores. 
– Asesoramiento en la distribución. Seguimiento del producto postventa. 
– Contratos que fijan las atribuciones de la Industria Alimentaria en el proceso de distribución y venta de sus productos 
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Apartado C: REQUISITOS Y CONDICIONES 
 
Deberá cumplir alguno de los requisitos siguientes: 
 
− Estar en posesión del título de Bachiller. 
− Estar en posesión de algún certificado de profesionalidad de nivel 3. 
− Estar en posesión de un certificado de profesionalidad de nivel 2 de la misma familia y área profesional. 
− Cumplir el requisito académico de acceso a los ciclos formativos de grado superior o haber superado las correspondientes pruebas de 

acceso a ciclos de grado superior. 
− Tener superada la prueba de acceso a la universidad para mayores de 25 años y/o de 45 años. 
− Tener, de acuerdo con la normativa que se establezca, los conocimientos formativos o profesionales suficientes que permitan cursar 

con aprovechamiento la formación. 
 
En relación con las exigencias de los formadores o de las formadoras, instalaciones y equipamientos se atenderá las exigencias solicitadas 
para el propio certificado de profesionalidad. 
 


