La gestién de ventas es un factor fundamental que determina

el éxito de las gestiones de una empresa. En el mundo actual,
donde las compafiias buscan mantenerse y desarrollarse en un
mercado altamente competitivo, resulta imperioso mantener una
linea eficiente y productiva en la gestién de ventas.

Engel Andrade

STOS estudios preparan al

profesional en técnicas de ventas,

adquirir habilidades de comunica-
cion, gestionar establecimientos comer-

ciales y todo ello aplicando las nuevas

tecnologias de la informacion.

El plan de estudios abarca las principales
rareas del gestor comercial de una empresa:
« Obtener, analizar y organizar infor-

macion fiable de los mercados aplicando

T. S. EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

récnicas estadisticas v establecer un siste-
ma de informacion eficaz (SIM), que sirva
de apoyo en la elaboracion de acciones
de marketing.

- Definir estrategias y actuaciones co-
merciales y gestionar la fuerza de ventas
obteniendo y procesando informacion de
los agentes que intervienen en la activi-
dad comercial y organizando y supervi-
sando los medios técnicos y humanos.

« Elaborar el plan de ventas y ges-
tionar la comercializacion y venta de
producros y/o servicios, aplicando las
técnicas de venra adecuadas a cada canal

La situacién actual ha supuesto
recortes en el departamento de
marketing de la mayoria de las
empresas y un mantenimiento e,
incluso, un incremento de las ac-
ciones de venta, Esto implica que, a
dia de hoy, el vendedor es un perfil
muy demandado con una gran
oferta de empleo.

Actualmente, cerca del 40% de
las ofertas de trabajo en nuestro
pais, se dirigen a cubrir puestos
comerciales, tanto para autonomaos
como para formar parte del equipo
de una empresa.

Estas ofertas agrupan diferentes
perfiles profesionales, como: agente
comercial, vendedor, director
comercial, viajante, representante
comercial, ejecutivo de cuentas,
jefe de ventas, asesor comercial...

Para poder oprar a cualquiera de
estos puestos, se requiere forma-
cién especifica en ventas, como
la que proporciona este titulo
de Formacién Profesional. Esta
formacion, debe proporcionar las
herramientas necesarias para una
correcta direccién, negociacion y
gestion de ventas conforme a las
demandas del consumidor y del
mercado, sin olvidar, el uso de las
nuevas tecnologias y el incremento
de compras a través de Internet.
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[ PlLAN DE ESTUDIOS

Duracion
— 2.000 horas (2 anos).

Plan de estudios

Se compone de once modu-
los profesionales tedricos, dos
practicos y un proyecto final:
» Escaparatismo y disefio de
espacios comerciales.

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

= Organizacion de equipos de
ventas.

» Téecnicas de venta y nego-
ciacion,

« Politicas de marketing.

« Investigacion comercial.

« Marketing digital.

+ Logistica de almacenamien-
to.

- Logistica de aprovisiona-
miento.

- Gestion economica y finan-
ciera de la empresa.

= Inglés.

» Proyecto de gestion de ven-
tas y espacios comerciales

« Formacion y orientacion
laboral.

+» Formacian en centros de
trabajo.
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de comercializacion, para lograr los obje-
tivos establecidos en el plan de marketing
disefiado por la organizacién.

+ Organizar el almacenaje de las mer-
cancias en las condiciones gue garanticen
su integridad y el aprovechamiento 6&p-
timo de los medios y espacios disponi-
bles, de acuerdo con procedimientos
establecidos.

» Realizar y controlar el aprovisiona-
miento de materiales y mercancias en los
planes de produccién y de distribucion
asegurando la cantidad, calidad, lugar
v plazos para cumplir con los objetivos
establecidos por la organizacién y/o
clientes.

- Organizar y supervisar |z implanta-
cion y el montaje de espacios comerciales
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Familia Profesional: Comercio y Marketing.
Titulo: Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

Acceso: Acceso directo:

- Estar en posesion del Titulo de Bachiller.

» Haber superado el segundo curso de cualguier modalidad de Bachillerato
experimental.

« Estar en posesion de un Titulo de Técnico Superior, Técnico Especialista o
equivalente a efectos académicos.

+ Haber superado el Curso de Orientacién Universitaria (COU).

+ Estar en posesion de cualquier Titulacion Universitaria o equivalente.
Acceso mediante prueba (para quienes no tengan alguno de los requisitos
anteriores): Haber superado la prueba de acceso a ciclos formativos de
grado superior (se requiere tener al menos 19 afios en el afio que se realiza
la prueba o 18 para quienes poseen el titulo de Técnico).

Dénde se imparte: Asturias; Bizkaia; Gipuzkoa; Las Palmas; Santa Cruz de Tenerife.

y escaparates, definiendo las
especificaciones de disefio

Yy materiales, para conseguir
transmitir la imagen de
espacio comercial definida
que atraiga a los clientes
potenciales y conseguir

los objetivos comerciales
definidos.

« Organizar y controlar
la implantacion de produc
tos/servicios y acciones
promocionales en espacios
comerciales, determinan-
doel surtido y las Iineas
de actuacion de campa-
fias promecionales para

conseguir los objetivos

comerciales establecidos.

y markering publico y privado realizando

funciones de planificacion, organizacién

y gestion de actividades de compraventa
Este profesional ejerce su actividad en de productos y servicios y de disefio,
empresas de cualquier sector productivo implantacion v gestion de espacios

y principalmente del sector del comercio comerciales.




