AL FINALIZAR MIS ESTUDIOS, ;QUE
PUEDO HACER?

Trabajar como:

Y ademas:
Jefe de ventas.
Representante comercial.
Agente comercial.
Encargado de tienda.
Encargado de seccion de un comercio.
Coordinador de comerciales.
Supervisor de telemarketing.
Escaparatista comercial.
Disefiador de espacios comerciales.
Responsable de promociones punto de venta.

Seguir estudiando:

e Cursos de especializacion profesional.
e Otro Ciclo de F.P de Grado Superior.
e Enseflanzas Universitarias.

REQUISITOS DE ACCESO:
Estar en posesion de:

e El Titulo de Bachiller.

e El Titulo de Técnico Superior o Técnico Espe-
cialista.

e Cualquier Titulacion Universitaria

e Un titulo de Técnico de Grado Medio y haber
superado un curso de formacion especifico para
el acceso a ciclos de grado superior

Haber superado:

e COU o Preuniversitario.

e La prueba de acceso a ciclos formativos de gra-
do superior. (Tener al menos 19 afios o 18 para
quienes poseen el titulo de Técnico relacionado
con el ciclo al que quieres acceder.

e La prueba de acceso a la universidad para ma-
yores de 25 afios.
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GRADO: CICLO DE GRADO MEDIO
TITULO: TECNICO EN ACTIVIDADES

COMERCIALES
DURACION: 2000 horas (2 cursos académicos)

ZQUE VOY A APRENDER Y HACER?
 Realizar proyectos de viabilidad.

e Administrar y gestionar un pequefo es-
tablecimiento comercial.

e Realizar la venta de productos y/o servi-
cios a través de los distintos canales de
comercializacion.

 Realizar acciones de comercio electréni-
co.

* Realizar la gestion comercial y adminis-
trativa del establecimiento comercial.

e Ejecutar acciones de marketing.

 Ejecutar planes de atencién al cliente.

e Gestionar en inglés las relaciones con
clientes, usuarios o consumidores.

LOS MODULOS PROFESIONALES DE ESTE
CICLO FORMATIVO SON:

e Fundamentos de Marketing.

e Gestion de un pequefio comercio.

e Técnicas de almacén.

» Gestion de compras.

e Venta técnica.

e Dinamizacion del punto de venta.

» Procesos de venta.

 Aplicaciones informaticas para el co-
mercio.

 Informacion y atencion al cliente.

e Comercio electronico.

* Inglés.

e Formacion y orientacion laboral.

e Formacion en centros de trabajo.

AL FINALIZAR MIS ESTUDIOS, ; QUE PUEDO HACER?

Trabajar como:

Vendedor/a

Promotor/a.

Representante comercial.

Televendedor/a.

Venta a Distancia.

Teleoperador/a (Call - Center).

Informacién/ atencion al cliente.

Cajerol/a; reponedor/a.

Operador/a de contact-center.
Administrador/a de contenidos on-line.
Comerciante de tienda.

Gerente de pequefio comercio.

Técnico en gestion de stocks y almacén.
Jefe de almacén.

Responsable de recepcion y/o expedicidén de mercanc-
ias.

Técnico/a en logistica de almacenes.
Técnico/a de informacion/atencion al cliente.

Seguir estudiando:

La preparacion para realizar la prueba de acceso a
ciclos de grado superior.

Otro ciclo de F.P. de Grado Medio.

Bachillerato, cualquiera de sus modalidades.

REQUISITOS DE ACCESO:

Estar en posesion de:

e Titulo de E.S.O. 0 2° de BUP
e Titulo de Técnico o de Técnico Auxiliar

Haber superado:

¢ Los modulos obligatorios de un (PCPI)

e El curso de formacién especifico para el acce-
so a ciclos de grado medio’.

e La prueba de acceso a ciclos formativos de
grado medio’.

e La prueba de acceso a la universidad para ma-
yores de 25 afios.

(1) (requerira tener, al menos, 17 afos)

GRADO: CICLO DE GRADO SUPERIOR
TITULO: TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE

_ VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES
DURACION: 2000 horas (2 cursos académicos)

;,QUE VOY A APRENDER Y HACER?

e Obtener, analizar y organizar informacién eficaz
de los mercados que sirva de apoyo en la elabo-
racién de acciones de marketing.

e Definir estrategias y actuaciones comerciales y
gestionar ventas.

e Elaborar el plan de ventas y gestionar la comer-
cializacién y venta de productos y/o servicios.

e Organizar el almacenaje de las mercancias y el
aprovechamiento Optimo de los medios y espa-
cios.

e Realizar y controlar el aprovisionamiento de ma-
teriales y mercancias.

e Organizar y supervisar la implantacién y montaje
de espacios comerciales y escaparates.

e Organizar y controlar la implantacién de produc-
tos/servicios y acciones promocionales en espa-
cios comerciales.

LOS MODULOS PROFESIONALES DE ES-
TE CICLO FORMATIVO SON:

e Escaparatismo y disefio de espacios co-
merciales.

e Gestion de productos y promociones en
el punto de venta.

e Organizacion de equipos de ventas.

e Técnicas de venta y negociacion.

e Politicas de marketing.

¢ Investigacion comercial.

e Marketing digital.

e Logistica de almacenamiento.

e Logistica de aprovisionamiento.

e QGestidbn econdmica y financiera de la
empresa.

e Inglés.



