CICLO FORMATIVO SUPERIOR
FAMILIA COMERCIO Y MARKETING

Gestion de ventas y Espacios comerciales

2 Anos

“Gracias al Ciclo Superior de Gestion de Ventas y Espacios Comerciales he
redescubierto potencialidades que creia perdidas para siempre, en un entorno
familiar que me ha ayudado en todo momento a superar las dificultades”.
RAFAEL CORBALAN MARTi - Alumno de Beta Formacién

“Gracias a Beta he podido conciliar y estudiar para sacarme un titulo de Técnico
Superior. El ambiente es muy familiar y los profesores estan siempre muy atentos
y pendientes de nosofros”.

ANABEL MOLINA RUIZ - Alumna de Beta Formacion

) BETA



5 Por qué estudiar FP ¢

"Mientras la Universidad sobrecualifica y no asegura un frabajo, los alumnos de
FP gozan de mds demanda laboral”

"En Espana sobran titulados universitarios... y faltan buenos trabajadores salidos
de la formacion profesional”

"El 88% de los alumnos de FP tienen frabajo a los seis meses de acabar”

Abril de 2018, periédico El Mundo

"En 2020, la mitad de los puestos de trabajo requerirdn una titulacion de FP,
segun las previsiones del mercado laboral europeo, ante el 35% que necesitard
una formacidn universitaria, segun un estudio reciente elaborado por el Centro
Europeo para el Desarrollo de la Formacion Profesional (FP)"

"La Formacidn Profesional aporta una ensenanza mds practica, que ayuda a
asumir responsabilidades y facilita el emprendimiento”

“La FP abre las puertas a saber hacer, saber adaptarse y saber formarse a lo
largo de toda la proyeccion de vida.”

Febrero de 2018, periédico La Razén



5 Qué voy a estudiar?e

Este Ciclo, de la familia profesional de comercio y marketing, te forma como
Técnico/a Superior en Gestidon de Ventas y Espacios Comerciales (LOE).

Te especializa para elaborar la informacién referida a los elementos de mercado
(producto, servicio, precio, distribucidn y comunicacién), gestionando los planes
de actuacion correspondientes a las compras, logistica y venta de productos y
servicios, no dejando de lado las politicas de marketing de acuerdo a las nece-
sidades de las diferentes organizaciones.

Alfinalizar el Ciclo obtendrds un Titulo Oficial como Técnico /a Superior en Gestion
de Ventas y Espacios Comerciales autorizado por la Conselleria de Educacién.

Plan de estudio

Los estudios del Ciclo Formativo de Gestidén Ventas y Espacios Comerciales se
estructuran en 2 cursos, que suponen un total de 2.000 horas, tal y como senala
la Conselleria de Educacion.

1. 0623 Gestion econdmica y financiera de la empresa 192
2. 0930 Politicas de Marketing 192
3. 0931 Marketing Digital 160
4.1010 Investigacién Comercial 128
5.0179 Inglés 192
6.0933 FOL 96
1. 0625 Logistica de almacenamiento 120
2. 0626 Logistica de aorovisionamiento 100
3. 0926 Escaparatismo y disefio de espacios comerciales 80
4.0927 Gestidon de productos y promociones en puntos de venta 80
5.0928 Organizacién de equipos comerciales 80
6. 0929 Técnicas de venta y negociaciéon 100
7.Cv0004 Inglés Técnico llI-S 40
8. Proyecto 40
9. FCT 400



Estudiar en Beta tiene regalo...

Queremos que la aventura de nuestro alumnado en Beta sea una experiencia
con un valor ainadido. Por eso, ademds del plan de estudios anteriormente
descrito, nuestros alumnos y alumnas podrdn disfrutar, sin ningun coste adicio-
nal, de:

- Preparacién para conseguir el Certificado Oficial en inglés de Pearson PTE
General, acreditando el nivel desde el B1 hasta el C2. Fundamental para
acceder al mundo laboral de los negocios.

- Médulo de e-commerce o venta online, para que el alumnado adquiera las
competencias comerciales imprescindibles para el S.XXI.

- Sesiones frimestrales de mindfulness. Porque en un entorno cambiante
como el actual es necesario aprender a dominar las situaciones de estrés y
ansiedad.



Modelo educativo

Basado en un plan de desarrollo de
competencias cuyo objetivo general
es contribuir a la formacioén integral del
estudiante, complementando su forma-
cién técnica a través de la adquisicion
de competencias personales y profe-
sionales, en respuesta a las actuales
demandas de mercado laboral.

1. Competencias

e Constitucidon y puesta en marcha de
una empresa comercial.

¢ Asistir en las politicas y planes de mar-
keting.

e Planificar y desarrollar acciones de
marketing digital.

* Obtener, analizar y organizar informa-
cion fiable de los mercados.

e Organizar y supervisar la implantacion
de espacios comerciales y el montaje de
escaparates.

e Organizar y controlar la implantacion
de productos y/o servicios y el desarrollo
de acciones promocionales.

* Elaborar el plan de ventas y gestionar
la comercializaciény venta de productos

y/o servicios y la atencidon al cliente.

o Gestionar la fuerza de ventas.

Un modelo que incluye la realizacion
de practicas en empresas para que el
alumnado se adapte alas exigencias del
mercado laboral al mismo tiempo que
adquiere experiencia laboral.

(Real Decreto 1651/1994, de 22 de Julio)

 Realizary controlar el aprovisionamien-
to de materiales y mercancias enlos pla-
nes de produccidén y de distribucion.

* Organizar el almacenaje de las mer-
cancias.

e Comunicarse en inglés con fluidez,
tanto de palabra como por escrito.

¢ Adaptarse a las nuevas sifuaciones
laborales.

¢ Resolver situaciones, problemas o
contingencias con iniciativa y auto-
nomia.

e Organizar y coordinar equipos.
e Comunicarse con sus iguales, supe-
riores, clientes y personas bajo su respon-

sabilidad.

e Generar entornos seguros en el desar-
rollo de su trabajo y el de su equipo.



O
@Me’rodologia

Eluso de casosrealesy el trabajo coope-
rativo basado en la gestion de proyectos
son lalinea de accién en nuestro Centro.

Un sistema de evaluacién continua, en el
gue el conjunto de actividades y trabajo
que realice el alumnado determinard su
proceso de aprendizaje.

Grupos reducidos. Las clases destinadas
ala puestaen prdctica de los contenidos,
frabajos en grupo, exposiciones y otra
serie de actividades, se desarrollardn en
grupos reducidos, por eso el mdximo de
alumnos/as por clase presencial serd de
20.

Metodologia Flipped Classroom en nues-
tfra modalidad semipresencial. El video
como recurso fundamental para promo-
ver la fransmision de contenidos de una
manera mads efectiva, la cual promueve
un frabajo individual del alumnado en
casa proporcionando unritmo de apren-
dizaje flexible.

Nuestro departamento de Relaciones Ex-
ternas estd en constante contacto conla
red empresarial, por lo que nuestros es-
fuerzos estén alineados conla demanda
del mercado laboral en todo momento.

3. Link Training con
el mundo profesional

 In-Company fraining a medida (Prdcti-
cas profesionales) que el alumnado po-
drd realizar en empresas e instituciones
de cardcter nacional como Grupo Cor-
tefiel.

* Planes de estudios configurados de
acuerdo conlarealidad del mundo pro-
fesional.

* Workshops de la mano de investiga-
dores/as y empresarios/as para que el
alumnado se nutra de experiencias
reales e innovadoras que complementen
su formacion.

4. Tutorias

Durante el curso el alumnado dispondra
de un/a profesor/a-Tutor/a, tanto en Mo-
dalidad Presencial y Semipresencial, que
se encargard de acompanar al alumna-
do a lo largo del proceso de ensenan-
za/aprendizaje resolviendo sus dudas y
orientdndolo.



5. Proyecto final

El Proyecto Final consiste en la realizacién
de un trabajo de cardcter integrador y
complementario del resto de los médu-
los que componen el ciclo formativo,
que se presentard y defenderd ante un
fribunal formado por profesorado del
equipo docente del ciclo formativo.

El proyecto se desarrolla durante el se-
gundo curso simultdneamente al médu-
lo FCT. El desarrollo y seguimiento de la
misma cuenta con una tutoria individual
y colectiva, y su evaluacion, se realiza
por los mddulos que participan en éste.

6. Equipo
Docente

Nuestro equipo docente estd formado
por profesionales que combinan una am-
plia experiencia profesional en el dmbito
del marketing y gestiéon de ventas con su
pasion por la docencia.

/. A Europa

A través de Erasmus Plus el alumnado
podrd completar sus estudios con estan-
cias en el extranjero.

8. Servicio
Orientacion y Colocacion

Este servicio tendrd como objetivo faci-
litar una orientacién académica y pro-
fesional a lo largo de todo proceso de
E/A. y la insercién laboral a través de la
intermediacion con empresas y la ges-
tion de ofertas. Asi como la comunica-
cion de actividades lddico- educativas
que puedan resultar interesantes para el
desarrollo de competencias personales
y profesionales.

9. Formacion
en Centros de Trabajo

El plan de estudios de nuestros Ciclo For-
mativo cuenta con un médulo de For-
macién en Centros de Trabajo esencial
dentro del proyecto formativo, que tiene
como finalidad que el alumnado mejore
sus competencias en un @Gmbito produc-
tivoreal. Se realizan en el segundo curso
y tiene una duracion de 400 horas.

Por otra parte, existe la posibilidad de
cursar el ciclo formativo bajo la moda-
lidad de Formacién Dual. En este caso,
entre un 30 y un 50% de la formacién se
llevaria a cabo en la empresa.




10. Tras finalizar el Ciclo Formativo

Si deseas proseguir estudios universita-
rios o realizar Mdsteres en el sector del
Comercio y Marketing, Beta Formacién
cuanta con varios convenios de colabo-
racién con centros de prestigio a nivel
nacional e internacional, que facilitardn
a nuestro alumnado la “ convalidacién”
de mddulos y/o cursos completos.

¢ Convenio con el Centro “ESIC Business
& Marketing School” de Valencia, que
cuenta con distintos Grados o Mdsteres
relacionados con la direccidon empresa-
rial, marketing, comunicacion y publici-
dad, etc.

e Convenio con la empresa FPA Gra-
do para cursar un titulo Bachelor en la
Universidad de Dinamarca. Aproxima-
damente en un ano y medio podrias
obtener una titulacion Universitaria ho-
mologada a nivel europeo.

Mediante la Agencia de Colocacién el
alumnado de Beta cuenta con un ser-
vicio de intermediaciéon laboral, desde
doénde se les facilitardn ofertas, asesora-
miento y se les ofrecerdn tutorias indivi-
dualizadas para lograr su insercién.

11. Salidas profesionales

Las ocupaciones y puestos de trabajo mds relevantes que podrds desempenar
después de obtener tu titulo de Técnico/a Superior en Gestion de Ventas y Espacios

Comerciales (LOE) son:

o Administrativo de ventas
e-commerce

. Jefe de ventas

. Técnico de marketing

o Coordinador de comerciales
o Merchandiser

o Escaparatista comercial

. Disenador de espacios

comerciales

. Responsable de promociones
punto de venta

. Especialista en implantacion
de espacios comerciales

o Encargado de tienda

o Encargado de seccién

. Vendedor técnico

. Supervisor de telemarketing

. Representante/agente
comercial



Requisitos de acceso

Acceso directo

Los requisitos académicos necesarios para tener acceso directo son los siguientes:
-Titulo de Bachiller

-Titulo universitario

-Titulo de Técnico

-Titulo de Técnico Superior de Formaciéon Profesional

Junto a estos fitulos a efectos de acceso son equivalentes los siguientes titulos:
-Titulados de Bachillerato LOMCE/LOE /LOGSE

-Titulados de Bachillerato Experimental

-Tener COU o Preuniversitario superado

-Titulados de Formacién Profesional de segundo grado, de ciclos formativos de
grado superior u otras titulaciones equivalentes a efectos académicos.
-Titulados Universitarios que no posean ninguna de las Titulaciones anteriores.
-Haber superado otros estudios declarados equivalentes a efectos académicos
con alguno de los anteriores.

Acceso mediante prueba

Sino cumples ninguno de los requisitos académicos anteriores, puedes acceder
a través de la prueba para mayores de 18 ainos establecida por la Conselleria
de Educacién. Para acceder a la misma es necesario tener 19 anos de edad o
cumplirlos durante el ano en curso.

Sihas superado la prueba de acceso a la Universidad para mayores de 25 anos,
fienes acceso sin necesidad de realizar la prueba.

La prueba de acceso al Ciclo Formativo constard de dos partes:
* Parte general, comun a todos los ciclos de grado superior.
* Parte especifica del ciclo que desees cursar. OPCION A



Becas
Ministerio de Educacion

Como estudiante de ciclos formativos
de grado superior podrds acceder a las
becas del Ministerio de Educacion. En la
pdgina web del mismo podrds encon-
trar el modelo de solicitud, los requisitos,
plazos y ofra informacion de interés.

IMPORTANTE: para solicitar la BECA del
Ministerio es necesario matricularse
entre Junio y Julio.

Bonificaciones
para la formacion
de la Fundacion Tripartita

Asimismo, las y los profesionales en activo
pueden acceder a las bonificaciones
para la formacién de la Fundacion Tri-
partita. Al tratarse de formaciéon reglada,
como trabajador podrds solicitar ala em-
presa un Permiso Individual de Forma-
cién - PIF. Una vez matriculado/a, podrds
solicitar nuestros servicios para ayudarte
a realizar los trdmites necesarios.

Titulacion Oficial « Grupos Reducidos * Modalidad presencial y semipresencial -
FP Dual * Seguimiento individualizado ¢ Convenio con Centro de Estudios Superior
ESIC « Consecucion de titulo de Técnico Superior en la Universidad de Dinamarca,
para obtener el titulo de Bachelor ¢ Preparacion para Certificados oficiales inglés:
Beta es centro examinador de Pearson ¢ Agencia de Colocacién ¢ Servicio
de Intermediacién Laboral ¢ Practicas en Empresas FCT a tu medida  Kit de
bienvenida ¢« Buena comunicacién en transporte pUblico » Club de antiguos
alumnos ¢ Sesiones de mindfulness



C/Tirant Lo Blanc, 26 - 46900 Torrent
96 157 10 10 * info@betaformacion.com




