
 
 
 

TÉCNICO EN ACTIVIDADES COMERCIALES 
 

PERFIL PROFESIONAL. 

El perfil profesional del título de Técnico Superior en Marketing y Publicidad queda determinado por su com-

petencia general, sus competencias profesionales, personales y sociales, y por la relación de cualificaciones 

y, en su caso, unidades de competencia del Catálogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas en 

el título. 

MODULOS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE. 
 

Módulo Profesional: Marketing en la actividad comercial. 
  
Resultados de aprendizaje 
 
 1.Identifica el concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial, analizando sus principales 
funciones en las empresas y organizaciones. 
 
2. Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa, analizando los principales factores que los conforman 
y su influencia en la aplicación de las acciones de marketing. 
 
3. Determina el proceso de investigación comercial y el sistema de información de marketing, analizando las 
técnicas y los procedimientos aplicables para su desarrollo. 
 
4.Define las políticas aplicables al producto o servicio, adecuándolo a las necesidades y perfil de los clientes 
y a las tendencias del mercado. 
 
5.Determina el método de fijación del precio de venta del producto/servicio, teniendo en cuenta los costes, 
el margen comercial, los precios de la competencia, la percepción de valor del cliente y otros factores que 
influyen en el precio. 
 
6. Selecciona la forma y el canal de distribución del producto o línea de productos, considerando los tipos 
de intermediarios que intervienen y las funciones que desarrollan. 
 
7.Identifica las acciones y técnicas que integran la política de comunicación de la empresa u organización, 
analizando las funciones de cada una de ellas. 
 
8.Secuencia el proceso de planificación comercial, identificando las fases o etapas del plan de marketing. 
 

Módulo Profesional: Gestión de un pequeño comercio. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Obtiene información sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creación de una pequeña 
empresa, valorando el impacto sobre el entorno de actuación e incorporando valores éticos. 
 
2. Determina la forma jurídica de la empresa y los trámites que se exigen para su creación y puesta en 
marcha, aplicando la normativa mercantil, laboral y fiscal vigente. 
 



 
 
3. Elabora un proyecto de creación de un pequeño comercio, delimitando sus características e incluyendo 
un estudio de viabilidad para la puesta en marcha y sostenibilidad del mismo. 
 
4.  Elabora un plan de inversiones básico, identificando los activos fijos que se requieren, su forma de 
adquisición y los recursos financieros necesarios, en función de las características de la tienda y de los 
productos que se van a comercializar. 
 
5.Planifica la gestión económica y la tesorería del pequeño comercio, estableciendo el sistema de fijación de 
precios que garantice su rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo. 
 
6. Gestiona la documentación comercial y de cobro y pago derivada de la compraventa de los productos y/o 
servicios prestados, respetando la normativa mercantil y fiscal vigente. 
 
7.Gestiona el proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa, aplicando la legislación mercantil y 
fiscal vigente y los principios y normas del Plan General Contable para las pymes. 
 
8. Elabora un plan para la implantación de un servicio de calidad y proximidad con atención personalizada al 
cliente, potenciando la singularidad y la competitividad del comercio. 
 

Módulo Profesional: Técnicas de almacén.  
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Planifica las tareas diarias necesarias para realizar las operaciones y flujos de mercancías del almacén, 
optimizando los recursos disponibles. 
 
2. Aplica técnicas de recepción y disposición de mercancías en el almacén, controlando los tiempos de 
manipulación y las condiciones de almacenamiento en función de las características de la mercancía. 
 
3. Determina las condiciones de preparación de pedidos y la expedición de las mercancías del almacén, 
optimizando tiempos y recursos de acuerdo con la normativa vigente en materia de manipulación y 
transporte. 
 
4. Aplica técnicas de gestión de stocks de mercancías en el almacén, analizando parámetros de control y 
realizando inventarios. 
 
5. Programa las actividades diarias del personal del almacén, garantizando el desarrollo efectivo y eficaz de 
las actividades del almacén. 
 
6. Maneja aplicaciones informáticas de gestión y organización de almacenes que mejoren el sistema de 
calidad. 
 
7. Aplica la normativa de seguridad e higiene en las operaciones de almacén mediante procedimientos de 
previsión de accidentes laborales. 
 

Módulo Profesional: Gestión de compras. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Determina las necesidades de compra de un pequeño establecimiento comercial, realizando previsiones 
de ventas a partir de datos históricos, tendencias, capacidad del punto de venta y rotación, entre otros. 



 
 
 
2. Realiza planes de aprovisionamiento de mercaderías, utilizando técnicas de selección de proveedores que 
garanticen el suministro permanente y periódico de la tienda. 
 
3. Tramita la documentación de compra de mercaderías, realizando pedidos, controlando albaranes y 
haciendo efectivas facturas según los procedimientos seguidos habitualmente con proveedores o centrales 
de compra. 
 
4. Gestiona y controla el proceso de recepción de pedidos, verificándolos de acuerdo con los criterios 
comerciales establecidos con los proveedores, distribuidores comerciales o centrales de compra. 
 
5. Comprueba la idoneidad del surtido implantado en el establecimiento comercial, calculando su 
rentabilidad y detectando productos caducados, obsoletos y oportunidades de nuevos productos. 
 
6. Realiza la gestión de compraventa de un establecimiento comercial, utilizando el terminal punto de venta 
(TPV). 

 
Módulo profesional: Venta técnica. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Elabora ofertas comerciales de productos industriales y del sector primario, adaptando los argumentos 
de venta a los distintos tipos de clientes (minoristas, mayoristas e institucionales). 
 
2. Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de venta a las características 
específicas del servicio propuesto y a las necesidades de cada cliente. 
 
3. Realiza actividades propias de la venta de productos tecnológicos, aplicando técnicas de venta adecuadas 
y recopilando información actualizada de la evolución y tendencias del mercado de este tipo de bienes. 
 
4. Desarrolla actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama, aplicando técnicas que 
garanticen la transmisión de la imagen de marca de calidad y reputación elevada. 
 
5. Prepara diferentes acciones promocionales de bienes inmuebles, aplicando técnicas de comunicación 
adaptadas al sector. 
 
6. Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles, cumplimentando los 
documentos generados en este tipo de operaciones. 
 
7. Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta telefónica, captación y fidelización de 
clientes y atención personalizada, aplicando las técnicas adecuadas en cada caso. 
 

Módulo Profesional: Dinamización del punto de venta. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Organiza la superficie comercial, aplicando técnicas de optimización de espacios y criterios de seguridad e 
higiene. 
 
2. Coloca, expone y repone los productos en la zona de venta, atendiendo a criterios comerciales, 
condiciones de seguridad y normativa vigente. 



 
 
 
3. Realiza trabajos de decoración, señalética, rotulación y cartelería, aplicando técnicas de publicidad y 
animación en el punto de venta. 
 
4. Realiza los escaparates adecuados a las características esenciales de los establecimientos y cuida los 
elementos exteriores, aplicando técnicas profesionales. 
 
5. Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de establecimientos comerciales, 
aplicando técnicas para incentivar la venta y para la captación y fidelización de clientes. 
 
6. Aplica métodos de control de acciones de merchandising, evaluando los resultados obtenidos. 
 

Módulo profesional: Procesos de venta. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Identifica el proceso de decisión de compra del consumidor y/o usuario, analizando los factores que 
inciden en el mismo y las tipologías de clientes. 
 
2. Define las funciones, conocimientos y perfil de los vendedores, analizando las necesidades de formación, 
motivación y remuneración del equipo de ventas. 
 
3. Organiza el proceso de venta, definiendo las líneas de actuación del vendedor, de acuerdo con los 
objetivos fijados en el plan de ventas. 
 
4. Desarrolla entrevistas con supuestos clientes, utilizando técnicas de venta, negociación y cierre 
adecuadas, dentro de los límites de actuación establecidos por la empresa. 
 
5. Formaliza los contratos de compraventa y otros contratos afines, analizando las cláusulas más habituales 
de acuerdo con la normativa vigente. 
 
6. Gestiona la documentación comercial y de pago/cobro de las operaciones de compraventa, 
cumplimentando los documentos necesarios. 
 
7. Determina los precios y el importe de las operaciones, aplicando el cálculo comercial en los procesos de 
venta. 

 
Módulo Profesional: Aplicaciones informáticas para el comercio. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Maneja a nivel de usuario sistemas informáticos empleados habitualmente en el comercio, utilizando el 
hardware y el software más común. 
 
2. Utiliza la red Internet y los servicios que la componen, manejando programas de navegación, correo 
electrónico y transferencia de archivos, entre otros. 
 
3. Confecciona materiales informativos y publicitarios, utilizando técnicas de diseño gráfico. 
 



 
 
4. Realiza tareas de manipulación de textos y de presentación de textos, imágenes y gráficos en forma 
continua, empleando programas para la automatización de los trabajos y actividades específicas del 
comercio. 
 
5. Realiza cálculos matemáticos con hoja de cálculo y tratamiento de datos con gestores de bases de datos, 
utilizando programas para la automatización de las actividades comerciales. 
 
6. Realiza la facturación electrónica y otras tareas administrativas, de forma telemática, utilizando en cada 
caso el software específico. 
 

Módulo Profesional: Servicios de atención comercial. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Desarrolla actividades de atención/información al cliente, procurando transmitir la imagen más adecuada 
de la empresa u organización. 
 
2. Utiliza técnicas de comunicación en situaciones de atención al cliente/consumidor/ usuario, 
proporcionando la información solicitada. 
 
3. Organiza la información relativa a la relación con los clientes, aplicando técnicas de organización y archivo 
tanto manuales como informáticas. 
 
4. Identifica los organismos e instituciones de protección y defensa del consumidor y usuario, analizando las 
competencias de cada uno de ellos. 
 
5. Realiza trámites de quejas y reclamaciones del cliente/consumidor, aplicando técnicas de comunicación y 
negociación para su resolución. 
 
6. Colabora en la ejecución del plan de calidad y mejora del servicio de atención al cliente, aplicando 
técnicas de evaluación y control de la eficacia del servicio. 
 

Módulo Profesional: Comercio electrónico. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1. Aplica las directrices del plan de marketing digital de la empresa, participando en su ejecución y 
sostenimiento. 
 
2. Realiza las acciones necesarias para efectuar ventas online, aplicando las políticas de comercio 
electrónico definidas por la empresa. 
 
3. Realiza el mantenimiento de la página web corporativa, la tienda electrónica y el catálogo online, 
utilizando aplicaciones informáticas y lenguajes específicos. 
 
4. Establece foros de comunicación entre usuarios, utilizando las redes sociales de ámbito empresarial. 
 
5. Utiliza entornos de trabajo dirigidos al usuario final (Web 2.0), integrando herramientas informáticas y 
recursos de Internet. 
 
 



 
 

Módulo profesional: Itinerario personal para la empleabilidad I. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1.Alcanza las competencias necesarias para la obtención del Título de técnico básico en Prevención de Riesgos 
Laborales. 
 
2.Distingue las características del sector productivo y define los puestos de trabajo relacionándolos con las 
competencias profesionales expresadas en el título. 
 
3. Analiza sus condiciones laborales como persona trabajadora por cuenta ajena identificándolas en los 
principales tipos de contratos, cambios y vicisitudes relevantes que se pueden presentar en la relación laboral 
en la normativa laboral y especialmente en el convenio colectivo del sector. 
 
4. Analiza y evalúa su potencial profesional y sus intereses para guiarse en el proceso de auto orientación y 
elabora una hoja de ruta para la inserción profesional en base al análisis de las competencias, intereses y 
destrezas personales. 
 
5. Aplica las estrategias para el aprendizaje autónomo reconociendo su valor profesionalizador, diseñando y 
optimizando su propio entorno de aprendizaje haciendo uso de las tecnologías digitales como herramientas 
de aprendizaje autónomo, siendo coherente con su identidad digital y sus propios objetivos profesionales 
planteados en su plan de desarrollo individual. 
 
6. Identifica el concepto de salud psicosocial derivada del desempeño profesional, identificando y evaluando 
los factores de riesgo asociados a la misma, y aplicando medidas correctivas. 
 

Módulo profesional: Itinerario personal para la empleabilidad II. 
 
Resultados de aprendizaje. 
 
1.Planifica y pone en marcha estrategias en los diferentes procesos selectivos de empleo que le permiten 
mejorar sus posibilidades de inserción laboral. 
 
2. Aplica estrategias relacionadas con las competencias personales, sociales y emocionales para el empleo en 
búsqueda de la mejora de su empleabilidad. 
 
3. Pone en práctica las habilidades emprendedoras necesarias para el desarrollo de procesos de innovación 
e investigación aplicadas que promuevan la modernización del sector productivo hacia un modelo sostenible. 
 
4. Identifica, define y valida ideas de emprendimiento generadoras de nuevas oportunidades a partir de 
estrategias de análisis del entorno socio productivo utilizando metodologías ágiles para el emprendimiento. 
 
5. Desarrolla un proyecto emprendedor de innovación social y/o tecnológica aplicada en colaboración con el 
entorno. 
 
6. Analiza la rentabilidad de la propuesta emprendedora valorando inversión, costes y beneficios y diseña una 
estrategia para la puesta en marcha de la misma teniendo en cuenta obligaciones administrativas, fiscales y 
contables. 

 
 



 
 

Módulo profesional: Digitalización aplicada a los sectores productivos 

Resultados de aprendizaje. 
 
1.Analiza el concepto de digitalización y su repercusión en los sectores productivos teniendo en cuenta la 
actividad de la empresa e identificando entornos IT (Information Technology: tecnología de la información) y 
OT (Operation Technology: tecnología de operación) característicos. 
 
2. Caracteriza las tecnologías habilitadoras digitales necesarias para la adecuación/transformación de las 
empresas a entornos digitales describiendo sus características y aplicaciones. 
 
3. Identifica sistemas basados en cloud/nube y su influencia en el desarrollo de los sistemas digitales. 
 
4. Identifica aplicaciones de la IA (inteligencia artificial) en entornos del sector donde está enmarcado el título 
describiendo las mejoras implícitas en su implementación. 
 
5. Evalúa la importancia de los datos, así como su protección en una economía digital globalizada, definiendo 
sistemas de seguridad y ciberseguridad tanto a nivel de equipo/sistema, como globales. 
 
6. Desarrolla un proyecto de transformación digital de una empresa de un sector relacionado con el título, 
teniendo en cuenta los cambios que se deben producir en función de los objetivos de la empresa. 
 

Módulo profesional: Sostenibilidad aplicada al sistema productivo 

Resultados de aprendizaje. 
 
1.Identifica los aspectos ambientales, sociales y de gobernanza (ASG) relativos a la sostenibilidad teniendo en 
cuenta el concepto de desarrollo sostenible y los marcos internacionales que contribuyen a su consecución. 
 
2. Caracteriza los retos ambientales y sociales a los que se enfrenta la sociedad, describiendo los impactos 
sobre las personas y los sectores productivos y proponiendo acciones para minimizarlos. 
 
3. Establece la aplicación de criterios de sostenibilidad en el desempeño profesional y personal, identificando 
los elementos necesarios. 
 
4. Propón productos y servicios responsables teniendo en cuenta los principios de la economía circular. 
 
5. Realiza actividades sostenibles minimizando el impacto de las mismas en el medio ambiente. 
 
6. Analiza un plan de sostenibilidad de una empresa del sector, identificando sus grupos de interés, los 
aspectos ASG materiales y justificando acciones para su gestión y medición. 
 

Módulo Profesional: Inglés Profesional. 

Resultados de aprendizaje. 
 
1.Comprende información, de índole profesional, académica y cotidiana, contenida en todo tipo de discursos 
orales, emitidos por cualquier medio de comunicación en lengua estándar, interpretando con precisión el 
contenido del mensaje. 
 



 
 
2. Comprende mensajes escritos, de naturaleza profesional, académica y cotidiana, de relativa dificultad, 
analizando de forma comprensiva su contenido. 
 
3. Produce mensajes orales claros y bien estructurados, analizando el contenido de la situación y adaptándose 
al registro lingüístico del interlocutor. 
 
4. Redacta documentos e informes, propios del sector o de la vida académica y cotidiana, relacionando los 
recursos lingüísticos con el propósito de los mismos. 
 
5. Aplica actitudes y comportamientos profesionales en situaciones de comunicación, describiendo las 
relaciones típicas características del país de la lengua extranjera. 
 
 


