FECHAS

Mddulo 1: Captando nuevos clientes

Sesion 1: Pensando en el cliente Viernes, 12 de Abril 2013
Sesion 2: Pensando en las acciones a realizar ~ Sabado, 13 de Abril 2013
Sesion 3: Coaching sesion individual A concertar semana 16

Modulo 2: La creacion de un folleto

Sesion 1: Pensando en el cliente Viernes, 19 de Abril 2013
Sesion 2: Pensando en las acciones a realizar Sabado, 20 de Abril 2013

Sesion 3: Coaching sesion individual A concertar semana 17

Moadulo 3: Con el cliente delante

Sesion 1: Pensando en el cliente Viernes, 26 de Abril 2013
Sesion 2: Pensando en las acciones a realizar Sabado, 27 de Abril 2013
Sesion 3: Coaching sesion individual A concertar semana 18

HORARIOS

Horario sesiones grupales
Viernes senalados de 18:00 a 21:00h y sdbados de 9.00 a 12.00 horas

Horario sesiones individuales

1 hora a convenir con los participantes en dias laborables de la semana
posterior a las sesiones grupales del médulo correspondiente agrupados en un
mismo dia hasta 5 personas.

LUGAR

Instalaciones PCL de Sant Adria del Besos
C/ Joan Miré, 1-Sant Adria del Besos 08930 (Barcelona)

GRATIS!

PCL y CAPAROL
patrocinadores de este
curso, te ayudan a que
los puedas realizar
gratis.

Por modulo formativo

Precio por participante: 170 €
Minimo grupo de 10 personas;
maximo grupo de 15 personas.

Por curso completo (los 3
modulos formativos)
Precio por participante 450 €
(el médulo sale a 150 €)
Minimo grupo de 10 personas;

maximo grupo de 15 personas. Contacta y pregunta.
TLf: 93 720 80 80 (Ext. 5)

infoldfundacionpcl.es

Forma de Pago:
Alinicio de la accion formativa
o previa reserva de plaza.

CONSULTORES/COACHERS

Joaquim Carbonell

Diplomado en Ciencias empresariales por la
Universidad de Barcelona, especialidad en
Marketing, Diplomado en Direccién de
Marketing por ESADE y en Publicidad y
Marketing Directo por EADA. Dilatada
experiencia en el ambito empresarial, como
Directivo y Empresario. Formador experto en
areas comerciales, ventas y capacitacion de
redes comerciales. Docente y conferenciante.
Practico y resolutivo facilitador de procesos
de cambio desde la simplicidad y la sencillez.

Marta Bano Alcazar

Psicéloga col. 19757. Coach-PNL, Formadoray
Especialista en RRHH. Facilitadora en procesos
de cambio tanto a nivel personal-profesional
como a individuos, instituciones y empresas.
Formada en Coaching Gestaltico, en Terapia
Sistémica y Postgraduada en Insercion Laboral y
RSC. Emprendedora social y Presidenta de la
Asociacion EXPERIMENTA. Con su labor pretende
facilitar el cambio social desde uno mismo,
entendiendo la empresa como un medio de
autoconocimiento y desarrollo personal.

INFORMATE E INSCRIBETE

Plazas limitadas
www.fundacionpcl.es/cursosfundacion

Fundacion PCL

C/ Joan Mird, 1 Sant Adria del Besos
08930 (Barcelona)

Telf: 93 720 80 80 (Ext. 5)

Fax: 93 710 38 89
infodfundacionpcl.es

PCL

FUNDACION

¢Qué debe hacer un pintor para
conseguir mas trabajos?

¢ TODAVIA ESPERAS QUE
SUENE EL TELEFONO
PARA UN PRESUPUESTO?

INFORMATE E INCRI'BETIé
TE PUEDE SALIR GRATIS

Plazas limitadas

Organizadores:

gi Influye

frcL &

Sponsors:

apc A

CAPAROL

Neos



Apreciado profesional,

La Fundaciéon PCL es una entidad sin animo de lucro con
vocacion de ayudar al pintor en sus necesidades (personal;
promover la profesionalidad de estos (conocimiento) y crear un
marco de formacién reglado para la profesion de la pintura
(impulso). En definitiva; colaborar en el desarrollo integral del
colectivo de pintores y rehabilitadores de fachadas.

Una forma de mostrar nuestro compromiso por mejorar y
aportar valor a la profesion, se materializa en los distintos
cursos de formacion que ofrecemos. Teniendo en cuenta la
actual crisis que vive el sector de la pintura decorativa, la
Fundacion PCL ha puesto en marcha el curso “; Qué debe hacer
un pintor para conseguir mas trabajos” formado por tres
modulos formativos para ayudarte a ganar clientes, a través
del desarrollo de competencias y habilidades que mejoraran tu
capacidad comercial y de relacion con tus clientes.

Objetivo del curso:

El curso completo se compone de 3 médulos formativos. En él
se ofrecen las nociones fundamentales e imprescindibles para
poder disenar un plan comercial y una estrategia de venta
dirigido a captar nuevos clientes. Todo ello con un enfoque
sencillo y practico para pasar a la accion rapidamente.

También existe la posibilidad de realizar alguno de los 3 médu-
los de forma independiente para reforzar alguna de las areas
comerciales que se considere mas prioritaria. En este sentido,
existe un modulo mas estratégico para definir el mercado y el
tipo de clientes nuevos que se quiere “captar” y dos médulos
mas operativos con sendos objetivos: crear un elemento de
comunicacion para darse a conocery adquirir nociones de venta
para afrontar con éxito entrevistas comerciales.

Profesionales en activo, auténomos o pequenas empresas, con
experiencia en el sector de la pintura profesional que deseen
realizar acciones comerciales para captar nuevos clientes y
mas trabajos.

MODULOS FORMATIVOS

1. Captando nuevos clientes

¢Donde estan mis clientes actuales y futuros?; ;Como
llego a nuevos clientes? Definicion del plan de acciones
comerciales para contactar y captar nuevos clientes.

Sesion 1: Pensando en el cliente
Sesion 2: Pensando en las acciones a realizar
Sesion 3: Coaching sesion individual

2. La creacion de un folleto

¢Qué queremos decir a nuestros clientes?; ; Como
comunicamos nuestro valor diferencial como profe-
sionales? Se trabajara la creacion de un elemento
fisico de comunicacion que sirva de apoyo a la accidn
comercial y nos diferencie de la competencia.

Sesion 1: Pensando en el cliente
Sesion 2: Pensando en el folleto
Sesion 3: Coaching sesion individual

3. Con el cliente delante

¢Como saber lo que necesita? ; ;como vender mi
propuesta? Escuchar, conocer las necesidades del
cliente y plantear bien la propuesta, son las claves para
cerrar la venta.

Sesion 1: Identificando necesidades del cliente
Sesion 2: Presentando la propuesta
Sesion 3: Coaching sesion individual

Nota: Las 3 propuestas formativas pueden cursarse de
forma individual pero son complementarias para
alcanzar el objetivo final de adquirir conocimiento y las
habilidades comerciales necesarias para la captacion de
clientes y trabajo.

METODOLOGIA: El curso se compone de
3 MODULOS FORMATIVOS

Mddulo 1: Captando nuevos clientes

Sesion 1: Pensando en el cliente

Sesion 2: Pensando en las acciones a realizar
Sesion 3: Coaching sesién individual

Modulo 2: La creacion de un folleto

Sesion 1: Pensando en el cliente

Sesion 2: Pensando en las acciones a realizar
Sesion 3: Coaching sesién individual

Moddulo 3: Con el cliente delante

Sesion 1: Pensando en el cliente

Sesion 2: Pensando en las acciones a realizar
Sesion 3: Coaching sesién individual

Cada uno de los modulos se realiza a través de dos

sesiones grupales + una sesion de coaching
1 MODULO = 2 SESIONES GRUPALES +1 INDIVIDUAL

Sesion 1y 2: Dinamica
de las sesiones
grupales*:

1- Envio previo de las
preguntas de reflexion a
los participantes

2- Debate sobre las
respuestas que proponen
los participantes

3- Conclusiones

4- Reflexiones y activi-
dades para la siguiente
sesion

*3 horas cada reunion

Sesion 3 de coaching
individual

Finalizadas las 2 sesiones
grupales, se realizara una
sesion individual de coaching
con cada participante,
integrando los conocimientos,
habilidades y aptitudes
adquiridas en las dos sesiones
formativas anteriores y
trabajando de forma personal.

Dindmica: Se facilitara un
cuestionario (via mail] que se
entregara por parte del
participante al coach, el dia de
antes a la asistencia a la
sesion con el fin de optimizar
al maximo el tiempo opera-
tivo.

*1 hora de reunion individual

El consultor/facilitador se encargara de dinamizar las sesiones
incentivando la participacion y tomando nota de las conclusiones.



