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VENDEDOR EN TIENDA
(EXPOSICION)

La venta en tienda, cuando se trata
de reforma que involucra un
particular, es compleja su gestion. En
muchas ocasiones, este trabajo esta
mediado por un profesional.
¢, Podemos llegar al cliente final de su /
mano? Es una oportunidad para
mejorar los ratios de venta y su
margen medio.

VENDEDOR DE OBRA O CALLE CANAL PROFESIONAL
: (ALMACEN, MOSTRADOR)
El comercial de calle debe

I constituirse como un socio del El profesional visita el punto de venta
constructor. Para ello tiene que ser ~ €On una idea en ocasiones mas clara,
capaz de poner en valor su y en otras menos clara, sobre qué
capacidad de ofrecer no sélo tiene que hacer. Muchos no aceptan
soluciones en materia de producto, | ‘consejo”. Otros lo agradecen y
sino estar al dia en tendencias, valoran como un
normativa y condiciones de calidad
en edificacion.
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BONIFICACION!!
BONIFICABLE
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' Parte Online (70 horas): permite la maxima TEMARIO GENERAL
accesibilidad para el alumno y compatibilidad para
la empresa. El seguimiento con el tutor es
constante y la empresa recibe informes periddicos
del avance y aprovechamiento de los alumnos.

s

Online:

1. Transformacion del mercado y nuevos focos de valor
g en la relaciéon comercial.

2. Dimension Técnico-constructiva: Los factores
A . il generadores de calidad en edificios y viviendas

z

3. Dimension humana de la reforma: Los factores que
generan bienestar y confort en la vivienda

4. El Vendedor Asesor y la gestion del cliente: Del
producto a la solucion, de la necesidad a la
satisfaccion del deseo.

» Grupos reducidos que permiten una interlocucion
personalizada y trabajo en equipo para desar(iallar e
interiorizar los conceptos trabajados. \

* » Dinamicas de grupo para enriquecer la vision
individual con el intercambio de visiones. 4

» Trabajo de elaboracion de protocolos de desarrollo
comercial adaptados a cada perfil individual Precio General: 875€ 70% Bonificable.

» Indicadores de cumplimiento y seguimiento del

: modelo en la empresa.
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Precio Socio Andimac:
P.V.P 375€. 100% bonificable.

Precio Socio CCS asociada a Andimac:

T

P.V.P 530€. 100% bonificable.
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Temario

Unidad 1: Introduccién: Claves sociolégicas y de mercado
para la distribucion de materiales

Unidad 2: Conceptos generales y seguridad de uso: Los
perfiles de la poblacion y sus necesidades en materia de
acondicionamiento del hogar

Unidad 3: Conceptos generales y seguridad de uso:
Actividades de la vida diaria

Unidad 4: Conceptos generales y seguridad de uso:
Necesidades en el hogar

Unidad 5: Conceptos generales y seguridad de uso:
Seguridad en el hogar

Unidad 6: Condiciones basicas en la Vivienda
Unidad 7: El espacio: Utilizacion y Accesibilidad
Unidad 8: lluminacion y ventilacion

Unidad 9: Acustica en la vivienda

Unidad 10: Eficiencia y ahorro energético
Unidad 11: Instalaciones (I)

Unidad 12: Instalaciones (ll)

Unidad 13: Acabados superficiales
Unidad 14: Proteccion de la humedad

Unidad 15: Seguridad estructural

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

Unidad

16: Vendedor Asesor (V.A.): Planificacion Comercial
17: V.A.: Técnicas de Comunicacion
18: V.A.: Aplicacion de técnicas de venta
19: V.A.: Fidelizacion y negociacion

20: V.A.: Marketing y publicidad

Sesiones presenciales

La formacion presencial se basa en la creacion
de dinamicas de grupo que favorecen la
transferencia de conocimiento, el intercambio de
experiencias y la colaboracién como via para la
resolucion de problemas.

Esta formacion se desarrolla durante dos dias.
continuados.
Sesion I: El proyecto de reforma desde la

perspectiva de la eficiencia energética.
Aislamiento e impermeabilizacion.

—
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Sesion ll: Los factores técnicos
fundamentales para una reforma
personalizada y generadora de confort.

Sesion lll: La gestion de la experiencia del
cliente.

Para la obtencion del
certificado TUV ISO
17024es necesario
superar todas las
evaluaciones del curso.
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Valida la competencia y formacion profesional No Reglada

claves de la certificacion para la empresa

y preparacion demostrada para ejecutar tareas especificas

Proporciona una confirmaciéon independiente de la capacidad

Asegura y valida conocimientos y requisitos competenciales
actualizados

]

Aumenta la transparencia y la calidad del desempeno de las
personas certificadas

Promueve la Empresa aportando una visibilidad local,
nacional e internacional

Incrementa la transparencia y calidad de los servicios
prestados por el profesional certificado

Proporciona una ventaja competitiva en el mercado

Homogeneiza las competencias requeridas
y Su reconocimiento externo

ASESOR TECNICO COME
EN CONSTRUCCION Y RE

MPLIAR RATIOS
DE VENTAS
ASOCIADAS

b

JORAR
CARTERA DE
CLIENTES

»

DUTACION \

IENTE EN

ORNO



ASESOR TECNICO COMERCIAL
EN CONSTRUCCION Y REFORMA

anoiimac

¢, Como obtener el certificado?

El Unico requisito indispensable es superar de forma satisfactoria
(aprobadas todas las unidades y ejecutados casos practicos) el curso
de Asesor Técnico Comercial en Construccion y Reforma.

Si el alumno lo supera puede realizar la prueba final de evaluacion TUV-
Rheinland y acceder al certificado y soportes de comunicacion y
puesta en valor del mismo.

El certificado tiene una validez de 3 anos y un coste de 150€ (*),
que pueden ser bonificados por la formacion, si se solicita con
antelacion.

1 ¢, Qué aporta a la empresa?

La empresa que certifica su fuerza de ventas puede lucir el distintivo de
Empresa Especializada en Asesoramiento profesional en Construccion
y Reforma, identificando un mayor nivel de profesionalidad.

Y por supuesto, garantiza una mejor posicion competitiva de su fuerza
de ventas, asi como un mayor prestigio de su marca en el mercado.

& ¢, Qué aporta al vendedor?

Un factor de prestigio y diferenciacion, que acompanado de una
correcta comunicacion eleva el potencial de ascendencia y percepcion
de confianza ante los diferentes segmentos de clientes. Ademas al
entrar en un proceso de formacion y mejora continua, garantiza la
actualizacion de contenidos y mejora profesional en el tiempo.

(*) Precio exclusivo para empresas asociadas a Andimac. Precio publico de las
tasas y proceso de certificacion: 350€
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Modelo de acompanamiento

El modelo de formacion se basa en un apoyo y acompafiamiento
constante al alumno. Somos conscientes de la dificultad de conciliar una
formacion provechosa con el rendimiento profesional, pero también somos
conscientes que el rendimiento profesional requiere de dos palancas:
voluntad y conocimiento. Nuestra mision es apoyar el desarrollo de
profesionales mejorando su capacitacion -conocimiento- y estimulando su
voluntad y satisfaccion personal, prestigiando de forma publica su valor
profesional.

Apoyo al alumno

A través de la creacion de grupos reducidos, los tutores realizan una labor
de acompanamiento y apoyo constante a los alumnos.

El desarrollo de la formacion telematica se basa en la comprension de los
factores técnicos que precisa una vivienda para ser reformada (de forma

integral o sus diferentes estancias) para aportar tanto la mejor actualizacion
técnica como soluciones ligadas a la maximizacion del confort.

Para ello los alumnos, acompafados de los tutores, desarrollan casos

practicos con los que interiorizan los conceptos y desarrollan la vertiente
practica de los mismo.

Informes a la gerencia

Ademas de la labor de seguimiento y acompafiamiento al alumno, el
modelo ofrece un sistema de informacion semanal dirigido a la direccion de

la empresa. En él se informa sobre el avance, evolucion y grado de
implicacion de los trabajadores que realizan la formacion.

Este informe garantiza el perfecto seguimiento del trabajo del alumno, asi
como la deteccion de necesidades, fallos y establecer procedimientos de
mejora que redunden en beneficio del trabajador y la empresa.
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