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SUPLEMENTO EUROPASS AL TÍTULO  
 

DENOMINACIÓN DEL TÍTULO  
 

Técnico Superior en Gestión de Ventas y Espacios Comerciales 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

DESCRIPCIÓN DEL TÍTULO 
 
El titular tiene adquirida la competencia general rel ativa a: 
 
Gestionar las operaciones comerciales de compraventa y distribución de productos y servicios, y organizar la 
implantación y animación de espacios comerciales según criterios de calidad, seguridad y prevención de riesgos, 
aplicando la normativa vigente. 
 
En este marco, cada  MÓDULO PROFESIONAL incluye los siguientes RESULTADOS DE APRENDIZAJE 
adquiridos por el titular. 
 
“Escaparatismo y diseño de espacios comerciales” 
El titular:   
– Realiza el diseño de distribución y organización de un espacio comercial, analizando los elementos básicos 

que lo conforman. 
– Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan la implantación, adecuando los mismos a un 

espacio y una información determinada. 
– Elabora proyectos de implantación de espacios comerciales, aplicando criterios económicos y comerciales. 
– Determina criterios de composición y montaje de escaparates, analizando información sobre psicología del 

consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios comerciales. 
– Diseña distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y estéticos previamente 

definidos. 
– Organiza el montaje de un escaparate mediante las técnicas adecuadas, aplicando la normativa de 

prevención de riesgos. 
 

“Gestión de productos y promociones en el punto de v enta” 
El titular:   
– Determina la dimensión del surtido de productos, definiendo el posicionamiento estratégico para conseguir la 

gestión óptima del establecimiento. 
– Determina el procedimiento de implantación del surtido de productos en los lineales según criterios 

comerciales, optimizando las operaciones de mantenimiento y reposición. 
– Calcula la rentabilidad de la implantación del surtido, analizando y corrigiendo las posibles desviaciones 

sobre los objetivos propuestos. 
– Diseña acciones promocionales en el punto de venta, aplicando técnicas de merchandising adecuadas. 
– Determina los procedimientos de selección y formación del personal de promoción en el punto de venta, 

definiendo el perfil del candidato y las acciones formativas según el presupuesto disponible. 
– Controla la eficiencia de las acciones promocionales, adoptando medidas que optimicen la gestión de la 

actividad. 
 

“Organización de equipos de ventas” 
El titular:   
– Determina la estructura organizativa y el tamaño del equipo comercial, ajustándose a la estrategia, objetivos 

y presupuesto establecidos en el plan de ventas.  
– Determina las características del equipo comercial, describiendo los puestos de trabajo y el perfil de los 

vendedores o comerciales. 
– Planifica la asignación de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial, aplicando técnicas de 

organización y gestión comercial. 
– Define planes de formación, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales, cumpliendo los objetivos 

y requerimientos establecidos. 
– Diseña un sistema de motivación y remuneración de los vendedores, teniendo en cuenta los objetivos de 

ventas, el presupuesto, los valores y la identidad corporativa de la empresa. 
– Propone acciones para la gestión de situaciones conflictivas en el equipo de comerciales, aplicando técnicas 

de negociación y resolución de conflictos. 
– Diseña el sistema de evaluación y control de los resultados de ventas y la actuación del equipo comercial, 

proponiendo en su caso, las medidas correctoras oportunas. 
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“Técnicas de venta y negociación” 
El titular:   
– Obtiene la información necesaria para definir estrategias comerciales y elaborar el plan de ventas, 

organizando los datos recogidos desde cualquiera de los sistemas de información disponibles. 
– Identifica nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestión comercial de la empresa, 

aplicando los procedimientos y técnicas de análisis adecuadas. 
– Elabora el plan y el argumentario de ventas del producto, realizando propuestas que contribuyan a mejorar 

el posicionamiento del producto en el mercado, la fidelización de los clientes y el incremento de las ventas. 
– Gestiona la información necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la prestación de servicios 

que se requiere para ejecutar el plan de ventas, aplicando los criterios y procedimientos establecidos. 
– Gestiona el proceso de venta del producto o servicio, utilizando las técnicas de venta y cierre adecuadas, de 

acuerdo con el plan de ventas y dentro de los márgenes de actuación establecidos por la empresa. 
– Diseña el proceso de negociación de las condiciones de una operación comercial, aplicando técnicas de 

negociación para alcanzar un acuerdo con el cliente o proveedor dentro de los límites establecidos por la 
empresa. 

– Elabora contratos de compraventa y otros afines, recogiendo los acuerdos adoptados en el proceso de venta 
y negociación. 

– Planifica la gestión de las relaciones con los clientes, organizando el servicio postventa de atención al 
cliente, de acuerdo con los criterios y procedimientos establecidos por la empresa. 

 
“Políticas de marketing” 
El titular:   
– Evalúa las oportunidades de mercado, para el lanzamiento de un producto, la entrada en nuevos mercados 

o la mejora del posicionamiento del producto o servicio, analizando las variables de marketing-mix y las 
tendencias y evolución del mercado. 

– Define la política del producto, analizando las características, atributos y utilidades del producto o servicio 
para su adecuación a las necesidades y perfil de los clientes a los que va dirigido. 

– Define la política de precios de los productos o servicios, analizando los costes, la demanda, la competencia 
y demás factores que intervienen en la formación y cálculo de los precios. 

– Selecciona la forma y canal de distribución más adecuado para cada producto, servicio o gama de 
productos, analizando las alternativas de distribución disponibles. 

– Selecciona las acciones de comunicación más adecuadas para lanzar nuevos productos y servicios o 
prolongar su permanencia en el mercado y reforzar así la imagen corporativa y de marca, evaluando las 
distintas alternativas disponibles. 

– Elabora briefings de productos, servicios o marcas para la ejecución o la contratación externa de acciones 
de comunicación, relacionando las variables del marketing-mix, los objetivos comerciales y el perfil de los 
clientes. 

– Elabora el plan de marketing, seleccionando la información de base del producto, precio, distribución y 
comunicación y relacionando entre sí las variables del marketing-mix. 

– Realiza el seguimiento y control de las políticas y acciones comerciales establecidas en el plan de 
marketing, evaluando su desarrollo y el grado de consecución de los objetivos previstos. 

 
“Marketing digital” 
El titular:   
– Administra los accesos y conexiones a redes públicas, semipúblicas y privadas, utilizando navegadores y 

buscadores de información especializados en la red pública Internet. 
– Gestiona diversos servicios y protocolos de Internet, manejando programas de correo electrónico y de 

transferencia de archivos, entre otros. 
– Realiza la facturación electrónica y otras tareas administrativas de forma telemática, utilizando en cada caso 

software específico. 
– Determina la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros usuarios de la red, utilizando 

programas específicos, foros de comunicación y redes sociales de ámbito empresarial. 
– Construye páginas web atractivas para los usuarios de Internet, utilizando criterios de posicionamiento, fácil 

manejo y persuasión. 
– Diseña el plan de marketing digital en el mercado online, definiendo soluciones estratégicas mediante la 

implementación de acciones específicas de desarrollo de la marca comercial. 
– Define la política de comercio electrónico de la empresa, estableciendo las acciones necesarias para 

efectuar ventas on-line. 
 

“Gestión económica y financiera de la empresa” 
El titular:   
– Recopila información sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creación de empresas, valorando 

el impacto sobre el entorno de actuación e incorporando valores éticos. 
– Establece la forma jurídica de la empresa, ajustándose a la normativa vigente. 
– Organiza los trámites para la obtención de los recursos necesarios para la financiación de las inversiones y 

suministros, evaluando las distintas alternativas financieras posibles. 
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– Determina las formalidades para la compraventa y/o el alquiler de los vehículos y otros activos, analizando 
las necesidades de inversiones y suministros y los recursos financieros necesarios. 

– Elabora facturas, recibos y documentos de cobro y pago de los productos y de los servicios prestados, 
aplicando las normas mercantiles y fiscales de facturación. 

– Gestiona el proceso contable y fiscal de la empresa, aplicando la normativa mercantil y fiscal vigente y los 
principios y normas del Plan General Contable. 

– Determina la rentabilidad de las inversiones y la solvencia y eficiencia de la empresa, analizando los datos 
económicos y la información contable disponible. 

 
“Logística de almacenamiento” 
El titular:   
– Relaciona la normativa específica del almacenaje, reconociendo las normas de contratación y de tratamiento 

de mercancías especiales. 
– Organiza el proceso de almacenaje por tipo de actividad y volumen de mercancías, optimizando los espacios 

y los tiempos de manipulación. 
– Confecciona y controla el presupuesto del almacén, identificando desviaciones provenientes de la 

asignación de costes. 
– Gestiona los stocks del almacén, asegurando su aprovisionamiento y expedición. 
– Gestiona las operaciones sujetas a la logística inversa, determinando el tratamiento que hay que dar a las 

mercancías retornadas.  
– Supervisa los procesos realizados en el almacén, implantando sistemas de mejora de la calidad del servicio 

y planes de formación y reciclaje del personal.  
 

“Logística de aprovisionamiento” 
El titular:   
– Determina las necesidades de materiales y plazos para la ejecución de programas de producción y 

distribución, siguiendo los planes definidos. 
– Elabora programas de aprovisionamiento, ajustándose a objetivos, plazos y criterios de calidad de los 

procesos de producción/distribución. 
– Aplica métodos de gestión de stocks, realizando previsiones de requerimientos de mercancías y materiales 

en sistemas de producción y aprovisionamiento. 
– Realiza la selección, el seguimiento y la evaluación de los proveedores, aplicando los mecanismos de 

control, seguridad y calidad del proceso y del programa de aprovisionamiento. 
– Determina las condiciones de negociación del aprovisionamiento, aplicando técnicas de comunicación y 

negociación con proveedores. 
– Elabora la documentación relativa al control, registro e intercambio de información con proveedores, 

siguiendo los procedimientos de calidad y utilizando aplicaciones informáticas. 
 

“Investigación comercial” 
El titular:   
– Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organización, valorando su influencia en la 

actividad de la empresa y en la aplicación de las diferentes estrategias comerciales. 
– Configura un sistema de información de marketing (SIM) adaptado a las necesidades de información de la 

empresa, definiendo las fuentes de información, los procedimientos y las técnicas de organización de los 
datos. 

– Elabora el plan de la investigación comercial, definiendo los objetivos y finalidad del estudio, las fuentes de 
información y los métodos y técnicas aplicables para la obtención, tratamiento y análisis de los datos. 

– Organiza la información secundaria disponible, de acuerdo con las especificaciones y criterios establecidos 
en el plan de investigación, valorando la suficiencia de los datos respecto a los objetivos de la investigación. 

– Obtiene información primaria de acuerdo con las especificaciones y criterios establecidos en el plan de 
investigación, aplicando procedimientos y técnicas de investigación cualitativa y/o cuantitativa para la 
obtención de datos. 

– Determina las características y el tamaño de la muestra de la población objeto de la investigación, aplicando 
técnicas de muestreo para la selección de la misma. 

– Realiza el tratamiento y análisis de los datos obtenidos y elabora informes con las conclusiones, aplicando 
técnicas de análisis estadístico y herramientas informáticas. 

– Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la investigación, determinando los 
formatos más adecuados para la introducción, recuperación y presentación de la información con rapidez y 
precisión. 

 
“Inglés” 
El titular:  
− Reconoce información profesional 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. 
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− Interpreta información profesional contenida en textos escritos, analizando de forma comprensiva sus 
contenidos. 

− Emite mensajes orales claros y bien estructurados, analizando el contenido de la situación y adaptándose al 
registro lingüístico del interlocutor. 

− Elabora documentos e informes propios de la actividad profesional o de la vida académica y cotidiana, 
relacionando los recursos lingüísticos con el propósito del escrito. 

− Aplica actitudes y comportamientos profesionales en situaciones de comunicación, describiendo las 
relaciones típicas características del país de la lengua extranjera. 
 

“Proyecto de gestión de ventas y espacios comerciales ” 
El titular:   
– Identifica necesidades del sector productivo, relacionándolas con proyectos tipo que las puedan satisfacer. 
– Diseña proyectos relacionados con las competencias expresadas en el título, incluyendo y desarrollando las 

fases que lo componen. 
– Planifica la ejecución del proyecto, determinando el plan de intervención y la documentación asociada. 
– Define los procedimientos para el seguimiento y control en la ejecución del proyecto, justificando la selección 

de variables e instrumentos empleados. 
 

“Formación y orientación laboral”  
El titular:   
– Selecciona oportunidades de empleo, identificando las diferentes posibilidades de inserción y las alternativas 

de aprendizaje a lo largo de la vida. 
– Aplica las estrategias del trabajo en equipo, valorando su eficacia y eficiencia para la consecución de los 

objetivos de la organización. 
– Ejerce los derechos y cumple las obligaciones que se derivan de las relaciones laborales, reconociéndolas en 

los diferentes contratos de trabajo. 
– Determina la acción protectora del sistema de la Seguridad Social ante las distintas contingencias cubiertas, 

identificando las distintas clases de prestaciones.     
– Evalúa los riesgos derivados de su actividad, analizando las condiciones de trabajo y los factores de riesgo 

presentes en su entorno laboral.   
– Participa en la elaboración de un plan de prevención de riesgos en una pequeña empresa, identificando las 

responsabilidades de todos los agentes implicados. 
– Aplica las medidas de prevención y protección, analizando las situaciones de riesgo en el entorno laboral del 

técnico superior en Gestión de Ventas y Espacios Comerciales. 
 
“Formación en centros de trabajo”  
El titular:   
– Identifica la estructura y organización de la empresa, relacionándolas con la producción y comercialización 

de los productos que obtiene o con el tipo de servicio que presta. 
– Aplica hábitos éticos y laborales en el desarrollo de su actividad profesional, de acuerdo con las 

características del puesto de trabajo y con los procedimientos establecidos en la empresa. 
– Organiza la implantación de los productos/servicios en los espacios comerciales, controlando las acciones 

promocionales y el montaje de escaparates. 
– Participa en el diseño, aplicación y seguimiento de las políticas de marketing de la empresa, analizando la 

información disponible en el SIM, la obtenida de la red de ventas y los estudios comerciales realizados. 
– Colabora en el lanzamiento e implantación de productos/servicios en el mercado, participando en la gestión 

de ventas y distribución a través de canales tradicionales y/o electrónicos. 
– Define las estrategias comerciales que han de seguirse, gestionando la fuerza de ventas y coordinando a los 

comerciales. 
– Desarrolla tareas de organización, gestión y verificación en los procesos de aprovisionamiento y almacenaje 

de mercancías, garantizando la integridad de las mismas y la optimización de espacios y medios 
disponibles. 

– Participa en la gestión económica y financiera de la empresa, siguiendo las instrucciones recibidas. 
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EMPLEOS QUE SE PUEDEN DESEMPEÑAR CON ESTE TÍTULO 
 
El técnico superior en Gestión de Ventas y Espacios Comerciales ejerce su actividad en empresas de cualquier 
sector productivo y principalmente del sector del comercio y marketing público y privado, realizando funciones de 
planificación, organización y gestión de actividades de compraventa de productos y servicios, así como de 
diseño, implantación y gestión de espacios comerciales. 
 
Las ocupaciones y puestos de trabajo más relevantes son los siguientes: 
 
• Jefe de ventas. 
• Representante comercial. 
• Agente comercial. 
• Encargado de tienda. 
• Encargado de sección de un comercio. 
• Vendedor técnico. 
• Coordinador de comerciales. 
• Supervisor de telemarketing. 
• Merchandiser. 
• Escaparatista comercial. 
• Diseñador de espacios comerciales. 
• Responsable de promociones punto de venta. 
• Especialista en implantación de espacios comerciales 
 

 
EXPEDICIÓN, ACREDITACIÓN Y NIVEL  DEL TÍTULO 

 
Organismo que expide el título en nombre del Rey:  Ministerio de Educación o las comunidades autónomas en 
el ámbito de sus competencias propias. El título tiene efectos académicos y profesionales con validez en todo el 
Estado. 
 
Duración oficial del título: 2000 horas. 
 
Nivel del título (nacional o internacional). 

• NACIONAL: Educación superior no universitaria.  
• INTERNACIONAL: 

• Nivel 5b de la Clasificación Internacional Normalizada de la Educación (CINE5b). 
• Nivel 5 del Marco Europeo de las Cualificaciones (EQF5). 

 
Requisitos de acceso: Título de Bachiller o Certificado de haber superado la prueba de acceso correspondiente. 
 
Acceso al nivel siguiente de enseñanza o formación: Se podrá acceder a cualquier estudio universitario.  
 
Base Legal: Normativa por la que se establece el título: 
Enseñanzas mínimas establecidas por el Estado: Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se 
establece el título de Técnico Superior en Gestión de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan las 
correspondientes enseñanzas mínimas. 

Nota explicativa : Este documento está concebido como información adicional al título en cuestión, pero no tiene por sí mismo 
validez jurídica alguna. 
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FORMACIÓN DEL TÍTULO OFICIALMENTE RECONOCIDO 
 
 

MÓDULOS PROFESIONALES DEL REAL DECRETO DEL TÍTULO 
 

CRÉDITOS 
ECTS 

Escaparatismo y diseño de espacios comerciales. 6 

Gestión de productos y promociones en el punto de venta. 6 

Organización de equipos de ventas. 6 

Técnicas de venta y negociación. 7 

Políticas de marketing. 12 

Marketing digital. 11 

Gestión económica y financiera de la empresa. 12 

Logística de almacenamiento. 7 

Logística de aprovisionamiento. 6 

Investigación comercial. 8 

Inglés. 7 

Proyecto de gestión de ventas y espacios comerciales. 5 

Formación y orientación laboral. 5 

Formación en Centros de Trabajo. 22 

 TOTAL CRÉDITOS 

 120 

DURACIÓN OFICIAL DEL TÍTULO  (HORAS) 2000 

* Las enseñanzas mínimas del título reflejadas en la tabla anterior, 55%, son de carácter oficial y con validez en 
todo el territorio nacional. El 45% restante pertenece a cada Comunidad Autónoma y se podrá reflejar en el 
Anexo I  de este suplemento. 
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INFORMACIÓN SOBRE EL SISTEMA EDUCATIVO 
 
 
 
 

 


