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FAMILIA PROFESIONAL COMERCIO Y MARKETING
DENOMINACION ACTIVIDADES COMERCIALES
TITULACION TECNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES
GRADO DEL CICLO MEDIO

DURACION DEL CICLO 2000 HORAS

1.- COMPETENCIA GENERAL

Desarrollar actividades de distribucién y comercializacién de bienes y/o servicios,
y en gestionar un pequefio establecimiento comercial, aplicando las normas de calidad
y seguridad establecidas y respetando la legislacion vigente.

2.- SALIDAS PROFESIONALES

1. Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en cualquier sector
productivo dentro del area de comercializacion o en las distintas secciones de
establecimientos comerciales, realizando actividades de venta de productos y/o
servicios a traves de diferentes canales de comercializaciébn o bien realizando
funciones de organizacion y gestién de su propio comercio.

Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan un pequefio comercio o
tienda tradicional, o de trabajadores por cuenta ajena que ejercen su actividad en los
departamentos o0 secciones de comercializacion de cualquier empresa u
organizacion, en distintos subsectores:

e En establecimientos comerciales pequefios, medianos o grandes trabaja por
cuenta ajena en las diferentes secciones comerciales.

¢ En la comercializacion de productos y servicios por cuenta propia y ajena fuera
del establecimiento comercial.

e En el departamento comercial de pymes y empresas industriales.

e En el departamento de atencion al cliente/consumidor/usuario de organismos
publicos.

e En empresas industriales y comerciales grandes y medianas.

e En el sector del comercio al por menor.

2. Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:

— Vendedor.

— Vendedor/a técnico/a.

— Representante comercial.
— Orientador/a comercial.
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— Promotor/a.
— Televendedor/a.
— Venta a distancia.

— Teleoperador/a (call center).

— Informacién/atencion al cliente.

— Cajero/a o reponedor/a.

— Operador de contact-center.

— Administrador de contenidos online.
— Comerciante de tienda.

— Gerente de pequefio comercio.

— Técnico

en gestién de stocks y almacén.

— Jefe de almacén.
— Responsable de recepcién de mercancias.
— Responsable de expedicién de mercancias.

— Técnico
— Técnico

en logistica de almacenes.
de informacién/atencion al cliente en empresas.

3.- CONDICIONES DE ACCESO

Puedes acceder a un ciclo de grado medio cuando reunas alguno de los siguientes
requisitos:

Acceso directo:

Estar en posesion del titulo de Graduado en Educacién Secundaria
Obligatoria, habiendo superado la evaluacion final de Educacion Secundaria
Obligatoria por la opcién de ensefianzas aplicadas. En tanto no se regulen
las condiciones de acceso y admisién a la Formaciéon Profesional en la
LOMCE, ser& de aplicacion el titulo de Educacién Secundaria Obligatoria.
Estar en posesion de un titulo Profesional Basico (Formacién Profesional
Basica).

Haber superado los médulos obligatorios de un Programa de Cualificacién
Profesional Inicial (PCPI).

Estar en posesion del titulo de Bachiller.

Estar en posesion de un certificado acreditativo de haber superado todas las
materias de Bachillerato.

Estar en posesion de un titulo universitario.

Estar en posesion de un titulo de Técnico o Técnico Superior.

Estar en posesion de un titulo de Bachiller Superior.

Estar en posesion de un titulo de Técnico Auxiliar.

Acceso mediante prueba:

Haber superado un curso de formacion especifico para el acceso a ciclos
formativos de grado medio, tener 17 afios cumplidos en el afio de finalizacién
del curso y no reunir otros requisitos de acceso.
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e Haber superado la prueba de acceso a ciclos formativos de grado medio o de
grado superior, o la prueba de acceso a la universidad para mayores de 25

afios y tener 17 afios cumplidos en el afio de realizacion de la prueba.

e Estar en posesion de una titulacion para el acceso a ciclos formativos de

grado superior.

4.- MATERIAS DE LAS QUE CONSTA EL CICLO.

) PRIMER CURSO SEGUNDO CURSO

MODULOS PROFESIONALES HORAS HORAS HORAS HORAS
TOTALES SEMANALES TOTALES SEMANALES

1226. Marketing en la actividad comercial. 160 5
1227. Gestion de un pequefio comercio. 168 8
1228. Técnicas de almacén. 128 4
1229. Gestion de compras. 84 4
1230. Venta técnica. 126 6
1231. Dinamizacion del punto de venta. 160 5)
1232. Procesos de venta. 128 4
1233. Aplicaciones informéticas para el comercio 128 4
1234. Servicios de atencion comercial. 84 4
1235. Comercio electrénico 105 5
0156. Inglés. 160 5)
1236. Formacion y orientacion laboral. 96 3
1237. Formacion en centros de trabajo 410
Horas de libre configuracion 63 3
TOTALES 960 30 1.040 30

1226. Marketing en la actividad comercial (160 horas).

Se estudia el desempefio de funciones de apoyo y colaboracién en la aplicacion y

seguimiento de las politicas de marketing.

- Analisis del mercado y el entorno de la empresa
- Configuracion del sistema de informacion de mercados (SIM).
- Analisis de las caracteristicas y atributos de productos, servicios y lineas de productos

para su adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes.
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- Evaluacion de las oportunidades de mercado para el lanzamiento de un producto o
servicio.

- Aplicacioén de técnicas de marketing para la venta y distribucion de productos.

- Célculo del precio de venta del producto.

- Seleccion de la forma y/o canal de distribucion de un producto, linea o gama de
productos.

- Seleccion de la politica de comunicacion y promocion del producto, lineas de
productos o marcas.

- Colaboracion en la aplicacion y control de las acciones del plan de marketing.

- Definicidn y aplicacidn de técnicas de marketing en un pequefio comercio.

1227. Gestion de un pequefio comercio (168 horas).

Se estudian las funciones de creacion, administracion y gestion de un pequefio
establecimiento comercial. Veremos las distintas formas juridicas de crear una empresa
y sus diferencias.

- TrAmites de constitucién y puesta en marcha de una pequefia empresa.

- Obtencién y gestion de los recursos financieros necesarios para un pequefo
establecimiento comercial.

- Gestion de compra y/o alquiler del local y del equipamiento necesario para la apertura
de la tienda.

- Elaboracion de presupuestos.

- Gestidn del proceso de facturacion.

- Gestion de cobros y pagos.

- Gestién econdémica y control de tesoreria.

- Registro y archivo de documentacion.

- Registro contable de las operaciones realizadas.

- Célculo del resultado del ejercicio y elaboracion de las cuentas anuales.

- Declaracion-liquidacion de los impuestos derivados de la actividad.

- Elaboracion y gestion de la documentacion derivada de las obligaciones laborales,
contables y fiscales de la empresa.

1228. Técnicas de almacén (128 horas).

Se estudia como gestionar y coordinar las operaciones del almacén, optimizando los
recursos disponibles

- La determinacion de necesidades de recursos humanos y técnicos.

- La seleccion de equipos, medios y herramientas de almacén.

- Realizar planos de distribucion interna de mercancias segun meétodos y técnicas de
almacenamiento.

- El calculo de coeficientes de utilizacion e indices de capacidad.

- Realizar y seguir protocolos de almacenaje.
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- Realizar presupuestos de almacenaje de mercancias.
- Llevar a cabo la programacion de mantenimiento del almacén.
- Relacidn con el equipo de trabajo.

1229. Gestion de compras (84 horas).

Aprovisionamiento de mercaderias en el establecimiento comercial, gestionando el
proceso de compras y satisfaciendo el nivel de servicio al cliente establecido.

- Calcular las estimaciones de ventas futuras.

- Realizar las compras de mercaderias programadas.

- Clasificar y elegir las ofertas de proveedores.

- Realizar contratos de compra o suministro de mercaderias.

- Realizar la comprobacién e inspeccion de mercancias compradas.
- Gestionar las incidencias del aprovisionamiento.

- Detectar productos nuevos y obsoletos del mercado.

- Calcular indices de gestion del establecimiento comercial.

- Realizar planes de liquidacién de productos.

1230. Venta técnica (126 horas).
Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en:

- Las actividades de supervision de mercancia de elevado precio en el establecimiento
comercial.

- El trabajo en un equipo de ventas y la comunicacion a superiores jerarquicos sobre
nichos de mercados, sugerencias de diversificacion hacia nuevos productos y
demandas de los clientes.

- La promocién de venta al por menor de productos y servicios tecnoldgicos.

- Los procesos de venta al por mayor en establecimiento y fuera de establecimiento al
cliente particular, comercial o industrial.

- Las operaciones de promocion de inmuebles en venta o alquiler.

- Las actividades de telemarketing dirigidas a la investigacion de mercados, promocion,
atencion al cliente, venta, retencion, recuperacion y fidelizacion del cliente.

1231. Dinamizacion del punto de venta (160 horas).

La funcién de organizacién de espacios comerciales y disefio de escaparates incluye
aspectos como:

- La organizacion y disefio de espacios comerciales.
- El disefio de escaparates.
- Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:
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- Distribucion y organizacion de un espacio comercial, analizando los elementos
basicos que lo conforman.

- Seleccidn de elementos interiores y exteriores de la implantacion comercial.

- Fijacion de criterios de composicion y montaje de escaparates.

- Andlisis de informacion sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios
estéticos y criterios comerciales.

- Disefio de distintos tipos de escaparate.

- Organizaciéon del montaje de un escaparate.

1232. Procesos de venta (128 horas).

Se estudian el desempefio de las operaciones de venta de productos y servicios a
través de los diferentes canales de comercializacion.

La funcion de realizacion de operaciones de venta incluye aspectos como:

- Ejecucion del plan de ventas.

- Elaboracion del argumentario de ventas.

- Prospeccién de clientes.

- Preparacion de las visitas a clientes.

- Presentacion del producto/servicio al cliente.

- Aplicacion de técnicas de venta y negociacion en la venta.

- Cumplimentacién del contrato de compraventa u otros alternativos.

- Redaccion de contratos anexos a la compraventa.

- Cumplimentacion, registro y archivo de la documentacion generada en las
operaciones de venta.

- Tratamiento de incidencias, devoluciones, quejas y reclamaciones.

- Seguimiento de la venta y control de servicios postventa.

- Fidelizacion de clientes.

- Gestion de cobros.

- Cumplimentacion de los medios de pago.

1233. Aplicaciones informaticas para el comercio (128 horas)

Este médulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefar las
funciones relacionadas con el uso de herramientas informaticas tales como:

- Manejo de equipos informaticos.

- Utilizacion de sistemas operativos y gestion de ficheros de datos.
- Administracion de redes domeésticas.

- Configuracion de la red Internet y uso de la misma.

- Busqueda avanzada de informacion.
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- Gestidn del correo electronico como medio de comunicacion y como herramienta de
venta.

- Transferencias de informacion.

- Utilizacion de aplicaciones informaticas de disefio grafico.

- Elaboracion de textos con programas especificos de proceso de textos.

- Utilizacion y creacion de presentaciones publicitarias y de negocios en general.

- Manejo de programas para la realizacion de todo tipo de célculos por medio de
aplicaciones de hoja de célculo.

- Gestion de la informacion de la empresa a través de programas gestores de bases de
datos.

- Facturar electrénicamente.

- Enviar y recibir datos de organismos publicos.

1234. Servicios de atencién comercial (84 horas).

Estudios relacionadas con el servicio de atencion al cliente y con la gestion de
qguejas y reclamaciones del cliente/consumidor/usuario, tales como:

- Desarrollo de acciones de informacion al cliente/consumidor/usuario.

- Organizacion, tratamiento y archivo de documentacion relativa al servicio de atencién
al cliente.

- Aplicacién de técnicas de comunicacion en situaciones de informacion al cliente y
gestion de consultas, quejas y reclamaciones.

- Aplicacién de técnicas de negociacion en situaciones de reclamaciones.

- Aplicacion de métodos de evaluacion y control de calidad de los servicios de
atencion/informacion al cliente/consumidor/usuario.

- Desarrollo de acciones previstas en planes de calidad y mejora del servicio de
atencion al cliente.

- Desarrollo de acciones previstas en programas de fidelizacidon de clientes.

1235. Comercio electrénico (105 horas).

Formacion necesaria para el desempefio de actividades relacionadas con la venta de
productos/servicios a través de Internet.

La funcion de ventas por Internet incluye aspectos como:

- La colaboracién en la aplicacion del plan de marketing digital.

- Larealizacion de acciones encaminadas a la venta por Internet.
- El mantenimiento de la pagina web de la empresa.

- La actualizacion en tiempo real del catalogo online de productos.
- La gestion de la tienda virtual.

- La utilizacién de redes sociales para potenciar las ventas.

- La inclusion de la empresa en entornos de ventas Web 2.0.
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0156. Inglés (160 horas).

Se trata de un moddulo eminentemente procedimental en el que se desarrolla la
competencia comunicativa en inglés necesaria en el entorno profesional, tanto a nivel
oral como a nivel escrito.

La competencia comunicativa en inglés tiene que ver tanto con las relaciones
interpersonales como con el manejo de la documentacién propia del sector

1236. Formacién y orientacién laboral (96 horas).

Este modulo contiene la formacion necesaria para que el alumnado pueda insertarse
laboralmente y desarrollar su carrera profesional en el sector.

1237. Formacion en centros de trabajo (410 horas)
Este modulo profesional contribuye a completar las competencias de este titulo y los

objetivos generales del ciclo, tanto aquellos que se han alcanzado en el centro
educativo, como los que son dificiles de conseguir en el mismo.

Horas de libre configuracion (63 horas).

El objeto de estas horas de libre configuracién serd determinado por el Departamento
de la familia profesional, que podra dedicarlas a actividades dirigidas a favorecer el
proceso de adquisicion de la competencia general del Titulo o a implementar la
formacion relacionada con las tecnologias de la informacion y la comunicacion o a los
idiomas

5.- EVALUACION

Los aspectos relacionados con la evaluacion quedan recogidos en las programaciones
de los respectivos médulos.

6.- CONDICIONES DE PROMOCION
Segun normativa vigente.
7.- ACCESO A OTROS ESTUDIOS.
1. El titulo de Técnico en Actividades Comerciales permite el acceso directo para

cursar cualquier otro ciclo formativo de grado medio, en las condiciones de admision
gue se establezcan.
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2. El titulo de Técnico en Actividades Comerciales permitird acceder mediante
prueba o superacion de un curso especifico, en las condiciones que se establecen en
el Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, a todos los ciclos formativos de grado
superior de la misma familia profesional y a otros ciclos formativos en los que coincida
la modalidad de bachillerato que facilite la conexién con los ciclos solicitados.

3. El titulo de Técnico en Actividades Comerciales permitira el acceso a cualquiera
de las modalidades de bachillerato, de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 44.1 de
la Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion, y en el articulo 34 del Real
Decreto 1147/2011, de 29 de julio



