Familia profesional: Comercio y Marketing
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estudios superiores:

Bachillerato.

Ciclos formativos de grado superior de la misma fa-
milia profesional, siempre que sw tenga 18 afios y
se supere sélo la parte general de la correspondien-
te prueba de acceso

Ciclos formativos de grado superior de cualquier fa-
milia profesional, siempre que se tenga 18 afios y se
supere la correspondiente prueba de acceso.
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CONTENIDO DE LA PRUEBA
DE ACCESO

La prueba de acceso se estructura en dos partes:
Parte sociolinglistica que consta de dos apartados: &~
Lenguay literatura y geografia e historia. £y
Parte cientifica que consta de tres apartados: FO RMATIVO
Matematicas, ciencias de la naturaleza y tecnologia. C/ San Juan Bosco, 37
03804 Alcoy (Alicante)
Para mas informacién sobre la prueba de acceso Telf. 965 332 640 G RADO M EDIO

Ruedes consuIEERTEEEREEEE http://alcoy.salesianos.edu/colegioj23
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Competencia profesional

El Técnico en Comercio esta capacitado para ejecutar los planes de
actuacion establecidos para la comercializacion de productos y/o
servicios en las mejores condiciones de calidad, tiempo, lugar y
precio y administrar y gestionar un pequefio establecimiento co-
mercial.

Maodulos profesionales

Primer curso - 960 horas

Marketing de la actividad comercial

Planificacién, elaboracién y ejecucién de la estrategia comercial de la
empresa, atendiendo a las caracteristicas del mercado y de sus posi-
bles clientes, respecto del producto, precio, publicidad y canales de
distribucion.

Gestion de compras

Tramitacién y gestién de la documentacién relativa a las compras,
control de los costes de compra y de almacenaje. Gestién de pedidos,
albaranes, facturas y medios de pago en el terminal de punto de
venta.

Dinamizacién del punto de venta

Organizacién, reposicién y publicidad de los productos en la zona de
venta, optimizacién de los lineales, disefio y realizacién de escapara-
tes y determinacién de acciones de promocién y merchandising.

Procesos de venta

Estudio de las variables que deciden el acto de la compra por parte del
consumidor, funcién y perfil del vendedor, estructura y funciones del
departamento de ventas, asi como gestién de la documentacién co-
mercial y el proceso de cobro.

Aplicaciones informaticas para el comerio

Manejo de las aplicaciones informdticas mds utilizadas en el dmbito
del comercio, asi como editores de imagenes y videos, creacién de
carteles, manejo de las redes sociales, etc.

Formacion y orientacién laboral

Diferenciacién de los procedimientos de insercién laboral, las situacio-
nes de riesgo mds habituales en el ambito laboral y las medidas sanita-
rias bdsicas en el lugar del accidente.

Ingles
Aplicacién de los procesos de comunicacién y las técnicas de atencion
al cliente, de forma oral y escrita en inglés.

Segundo curso - 1040 horas

Gestion de un pequefio comercio

Eleccién del tipo de empresa y tratamiento de la documentacién mer-
cantil de cobros y pagos, facturacién y tramitacién de las obligaciones
fiscales y contables y planificacién financiera.

Técnicas de almacen

Aplicacion de las técnicas de pedido, recepcion y almacenamiento de
los productos almacenados, aplicando los principios de la gestién de
stocks mediante criterios de valoracién adecuados.

Venta técnica

Realizacién de actividades en la venta de productos tecnolégicos, de
alta gama o inmobiliarios y desarrollo de operaciones de telemarketing
para conseguir la venta y la satisfaccién del cliente.

Servicios de atencién comercial
Utilizacién de técnicas de comunicacién para la atencién/informacién
al cliente y tramitacién de reclamaciones.

Comercio electrénico

Realizacién de operaciones de compraventa online, creacién de la
pdagina web de la empresa, webs integradas, foros de opinién de clien-
tes, redes sociales, aplicando los principios del marketing digital.

Formacion en centros de trabajo (F.C.T. - 280 horas).
Se desarrolla integramente en una empresa donde se ponen en prdacti-
ca los conocimientos adquiridos.

Acceso directo
Puedes matricularte directamente en este ciclo si cumples uno
de los siguientes requisitos:

Graduado en E.S.O.

Titulado en otro ciclo formativo de grado medio.
Segundo de B.U.P aprobado.

Titulado en F.P.1.

Primer nivel de P.C.P..

Titulado en F.P. Bsica

Acceso mediante prueba

Si no acreditas ninguno de los requisitos para el acceso directo al
ciclo, puedes entrar superando una prueba. Para poder realizar
estas pruebas has de tener 17 afios o cumplirlos en el afio de rea-
lizacién de la prueba.
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