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Objetivos

- Definir estrategias para mejorar la percepcion de la
ceramica a través de los profesionales en contacto
directo con el consumidor final (tiendas e
instaladores).

- Crear una hoja de ruta de acciones y elementos clave a
desarrollar.

Metodologia

En el desarrollo de este proyecto se han desarrollado
diferentes metodologias de investigacion:

Research:

- Entrevistas en profundidad
- Benchmarking y revision documental

Strategic definition:

- Mapa de proceso estratégico
- Cascada de decisiones estratégicas

01. Objetivos y
metodologia
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Entrevistas en
profundidad

Entender el problema y las causas es parte esencial para
este proyecto. Durante los anos previos diferentes entidades
relacionadas con el sector han llevado a cabo proyectos en
esta direccion. Sin embargo, ninguno de ellos ha tenido los
resultados y alcance esperados. Es necesario revisar con los
stakeholders implicados cuales son las barreras para que
este tipo de proyectos llegue a buen término.

Dentro de la fase de investigacion se han llevado a cabo una
serie de entrevistas en profundidad con profesionales del
sector de diferentes ambitos: asociaciones profesionales,
tanto de perfil fabricante como distribuidor; fabricantes de
ceramica; instaladores; gerentes, responsables y vendedores
de tienda.

Con ellos se ha conversado sobre la composicion del sector,
necesidades formativas, barreras actuales y retos para los
proximos anos. Entre los objetivos ha estado también
comprender cuales son los factores activadores de cada uno
de los diferentes usuarios de este proyecto, y cudles son los
mejores incentivos para captar la atencion de los mismos.

Personas entrevistadas:

A

ANCANCANANANA

Sebastian Molinero, secretario general, ANDIMAC
Ana Martinez Balaguer. Foreign trade, corporate
communication and marketing manager - ASCER
German Belbis, direccién de relaciones laborales,
ASCER

Juan Carlos Azpiroz, gerente, Ibergroup
Francisco Fernandez Montano, gerente, Grupo
Gamma

Maria José Valero, Subdireccion, BdB

José Durg, Direccion General, BAB

Matias Martinez, director, PROALSO

Jose Luis Canizares, fundador, Discesur

Jose Luis Sotomayor, director técnico, Grespania
Ma Angeles Rivera, departamento de Ingenieria y
Soluciones, Grespania

Joaquim Cantacorps Sala. Business Manager
Construction Materials, MAPEL

Jordi Sierra Puig. Product Manager Ceramica,
MAPEL

Robert Benedé, Gerente, ANFAPA
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Benchmarking y
revision documental

Una segunda parte de la investigacion ha estado centrada
en la revision de historico a través de entidades similares a
nivel internacional. Se han revisado casos similares para
comprender herramientas de éxito y los canales mas
adecuados.

Larevision de experiencias similares se ha completado con
investigacion de tendencias con revision de fuentes
documentales secundarias y terciarias.
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Mapa de proceso
estratégico

El mapa de proceso estratégico es una metodologia de
design thinking que permite trazar una hoja de ruta ante un
determinado problema. Partiendo de la observacién del
contexto y la participacion de diferentes perfiles
involucrados.

A través de diferentes fases se perfila el problema, se definen
retos estratégicos y se generan y evaluan diferentes
opciones, asi como un plan de accién SMART (Specific,
Measurable, Attainable, Realistic/Relevant and Time Bound).

IDENTIFICAR EL
PROBLEMA

DEFINIR LA PREGUNTA
ESTRATEGICA

ONO

DECISION

GENERAR
POSIBILIDADES

¢QUE SE DEBE
CUMPLIR?

.

BARRERAS
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Cascada de decisiones
estrategicas

La cascada de toma de decisiones es un canva para el Mediante 5 pasos se determinan las variables
desarrollo de acciones, que despliega de forma teorica todas fundamentales, asi como todos los activos, herramientas y
las cuestiones basicas en el desarrollo de una estrategia. capacidades para la implementacion de una estrategia.

4 [ X X J h

5}\

OBJETIVO DE
EXITO

TERRENO DE \

JUEGO X “

COMO GANAR
IO 00
CAPACIDADES 000]

SISTEMAS DE
GESTION
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2.1 Entrevistas en profundidad

La fase de conocimiento del problema se ha centrado en
profundizar de la mano de los stakeholders en las raices,
consecuencias y derivadas del problema; por otro, en
investigar y buscar estrategias similares en sectores cercanos.

Stakeholders
- Fabricantes:

- Asociaciones tanto de fabricantes de baldosas
ceramicas como de materiales de agarre
(ASCER, ANFAPA)

- Fabricantes de baldosas ceramicas (Grespania)

- Fabricantes de materiales (MAPEI)

- Distribuidores:

- Asociacion de distribuidores de ceramica y
materiales de construccion (ANDIMAC)

- Centrales de compra y grupos (Ibergroup,
Grupo Gamma)

- Tiendas (Discesur)

- Instaladores:

- Asociacion profesional de alicatadores
soladores (PROALSO)

02. Estudio
Inicial
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COIIC]llSioneS *Conclusiones completas en ANEXO 1

Ve

000 |lensajedifuso

-

®®® /lcance delos publicos

@0 @ Pcrcepcion de formacion actual

Alo largo del canal, el mensaje sobre
las propiedades de la ceramica se
pierde.

Los cursos de los fabricantes tienen
una perspectiva comercial y una
vision sesgada. El criterio no es la
objetividad, sino orientar la venta de
su producto.

Los nuevos vendedores no cuenta con
una formacion inicial basica, van
aprendiendo sobre la marcha.

- Las patronales no cuentan con la
estructura para permear en el sector
de la distribucion y la instalacion.

- Esdificil llegar a los puntos de venta
pequenos, que ‘quiza tengan menos
demanda de formacion’ por prescribir
producto mas basico.

- Elcolectivo de instaladores de
baldosas esta muy atomizado y
disperso.

- Los grandes y las boutiques buscan
formacion de forma activa.

- Las valoraciones generales de la
formacion de ANDIMAC son buenas
(nota media 9)

- Seria necesario mejorar la
comunicacion y el mk del programa
formativo.

- Para algunos es complicado el nivel
de compromiso (clases presenciales
de varias horas, en ocasiones con
desplazamiento).

- No esta actualizada en cuanto a
formatos.

No message

(X X Autoimagen

®@0e@ [linstaladoreselcliente

El mensaje se ha simplificado tanto
para que lo entienda el consumidor
final que se ha perdido la transmision
del conocimiento en el canal.

El usuario final desconoce las ventajas
tanto de la ceramica, como de los
materiales alternativos.

- No existe vocacion en la profesion de
instalador ni vendedor ceramico.

- En especial, el instalador ceramico
percibe que su profesion no esta bien
considerada.

- Paralastiendas, los instaladores son
un cliente mas, por lo que deben
mimarlo.

- No estan dispuestos a compartir
datos de estos clientes.

- Cuentan con un problema a la hora
de recomendar a instaladores a sus
clientes finales.
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COIIC]llSioneS *Conclusiones completas en ANEXO 1

Ve

@880 r]perfil transversal

-

®®® , tivosdisponibles

@000 [nicrvencion delastiendas

(.

Ya no existe el vendedor ceramico
puro. Esto hace que se pierda
conocimiento basico.

El vendedor necesita conocimientos
transversales: técnicas de venta,
psicologia de ventas, decoracion e
interiorismo.

Es necesario profesionalizar el perfil
de vendedor ceramico.

- Plataforma Cuidatucasa

- Cursos de venta ceramica ANDIMAC

- Cursos de instaladores PROALSO

- Centros y programas formativos de la
Fundacion Laboral de la Construccion.

- Sistemas de formacion de fabricantes.

- Plataformas de reformas: Houzz,
Habitissimo, Homify...

- Todo lo que esta dentro de la tienda
tiene que ayudar a la venta.

- Hay cada vez mas criterios estéticos
para los materiales y PLV's en tienda.

Ve

@@ @ Formacion no adaptada

@ @@ [acompetenciaa 2bandas

@00 [ormacion avalada

Todos los perfiles reciben la misma
formacion. Sin embargo son
diferentes.

Existen perfiles distintos en las
tiendas: showroom/usuario final,
contract y almaceén.

Los recién llegados no tienen a su
alcance una formacién basica.

- Los fabricantes ofrecen formacién
gratuita a las tiendas.

- En cuanto a formacion transversal
sobre interiorismo y decoracion, existe
una gran oferta en Espana, también en
formacién online.

- Importancia de que la formacién
especialmente a distribucion pero
también a colocadores tenga como
promotor/avalador a la industria.

- Esto debe compensarse con una
percepcion de sesgo por parte de los
fabricantes.

- ASCER/ANFAPA son entidades con
relevancia y buena imagen suficiente
como para avalar contenido formativd
objetivo y de calidad.
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Insights

RETO

Las asoclaciones empresariales no cuentan con la estructura
suficiente para permear en el sector de la distribucion y la
instalacion.

La formacién de los fabricantes es la competencia’. Ademas no
se percibe como objetiva, ya que es parcial e interesada.

Existe un desconocimiento general de los valores de la ceramica.

En concreto no hay recursos para los nuevos vendedores'.

La profesion de instalador no esta bien considerada.

La formacion se percibe como ‘poco profesional’

Alos alumnos les resulta complicado el nivel de compromiso

El instalador es el cliente

INSIGHT

Es necesario generar acciones escalables que atraigan de forma
activa a los publicos objetivos.

La formacién de los fabricantes debe ser una parte del proyecto. Se
deben generar herramientas de formacion objetiva (modelo
formador de formadores). La formacion debe incluir cuestiones
transversales sin presencia en fabricante o escuelas de interiorismo
y ventas.

Ampliar los conocimientos con unos fundamentos basicos sobre
conocimiento del producto ceramico.

Hacer ‘sexy’ y dignificar la profesion del instalador ceramico.

Es necesario darle un nuevo aire desde el punto de vista
comunicativo y de marketing a través de avales sectoriales. Un
nuevo nombre de titulo seria deseable. Un aval de la industria
mejoraria la percepcion.

Es necesario redisenar los formatos con mas presencia audiovisual,
pildoras de conocimiento de minutos, sesiones mas cortas, 100%
online y flexible.

Para los instaladores seria necesario usar otras herramientas con
las que estén mas familiarizados: Whatsapp, Telegram y Facebook.

Cada accion hacia el instalador debe pasar por la tienda, incluso
siendo herramientas para captar nuevos clientes.

Acciones que resuelvan el problema de la prescripcion de
instaladores a cliente final pueden ser alguna de las claves.
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Insights

RETO

El vendedor transversal, la profesionalizacion del perfil.

Todo lo que esta dentro de la tienda tiene que ayudar a la venta.

Todos los perfiles reciben la misma formacion. Sin embargo son
diferentes.

No existen requisitos para los colocadores

INSIGHT

Seria necesario incluir conocimientos transversales (técnicas de
venta, psicologia, proyectos de decoracion e interiorismo de
hogar..).

Darle un aire profesionalizado a través de un titulo o una
acreditacion sectorlal podria tambien mejorar las posibilidades
laborales de estas personas.

EIPLV y elementos promocionales para la tienda deben ser
atractivos, funcionales y personalizables.

Creacion de itinerarios formativos diferenciados por perfiles.
Deberia ser un sistema para poder identificar cada elemento
formativo.

El sector de forma agrupada deberia trabajar como lobby para
solicitar un perfil profesionalizado del colocador ceramico. Ej.
Francia, donde los instaladores sin carnet profesional no pueden
colocar baldosas superiores a un determinado formato.
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/ ( 000 Mainideas

< Los activos formativos son correctos, pero el
formato necesita actualizacion para
adaptarse a las corrientes formativas.

< Vendedores y, en especial, colocadores no
encuentran incentivos para la formacion, en
unas profesiones que no se perciben como
atractivas.
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2.2 Benchmarking

Paralelamente se ha realizado una busqueda de acciones,
estrategias y plataformas en, tanto en el mismo sector de
actividad como en sectores similares, que hayan afrontado
este problema en ocasiones anteriores.

El objetivo era encontrar una serie de ejemplos y estrategias
que hayan permitido mejorar las habilidades de venta del
producto en tiendas; asi como aumentar la consideracion de
un producto respecto a las alternativas.

02. Estudio
Inicial
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® ® @ Energie Fachberater

Q energie-fachberater.de

Schritt fiir Schritt zur
Forderung fiir meine
Energieberatung und

Baikaal

Instructions for promoting my energy advice

€7.90
VAT included.

Add to Cart

Secure payment with

payral VISA @D

Would you like to hire an expert for energy advice or support for
your renovation?

Then you will get attractive funding from the state. We'll show you which funding
pays off most for you, which requirements have to be met and how you can correctly
apply for high grants or a tax bonus

Simply put your desired eBook in the shopping cart and choose your preferred

payment method (PayPal or credit card) - your step-by-step instructions are ready for
you and you can get started right away!

PDF with 18 pages (2.05 MB) for immediate download

KEY POINTS:

< Laindependencia de la informacién es clave.

< El conocimiento se transmite en pequenos formatos.

< Elmultisectorial y tiene en cuenta diferentes

materiales.

< Vision muy técnica sobre el producto, adaptado al
nivel de conocimiento y profesionalizacién de su

sector.

Portal cuyo objetivo es ofrecer “informacion objetiva a las
personas que tienen que realizar una reforma en su
vivienda". Los socios del portal son fabricantes de materiales
de construccion. En lo relativo a los contenidos cuentan con
un equipo editorial independiente.

Dentro del portal existen muchos formatos y tipologias de
informacién. Uno de ellos son pequenios manuales o eBooks
a disposicion del cliente final a precios relativamente bajos.
Se trata de piezas de informacién que parecen mas
destinados al canal de la distribucién e instalacion, que al
usuario final.

<  https/www.shop.energie-fachberater.de/
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® ® ® Energie Fachberater Youtube channel

' L.E" ammm

e cas Dach von e Hus

KEY POINTS:
< Pildoras de informacion muy breves
< Agrupadas en canales por temas
< Contenido practicos
< Evitando el DIY

Canal de Youtube especifico de la plataforma donde en
diferentes tematicas se profundizan en cuestiones practicas
sobre diferentes materiales y sistemas constructivos.

A pesar de que se trata de un canal dirigido a consumidor
final, la orientacion de sus contenidos parecen mas

adecuados para un instalador o vendedor de materiales.

< www.youtube.com/user/energiefachberater/
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® @@ RIBACPD

ribacpd.com

Essential CPD information for the construction industry

Home Online CPD videos CPD Articles RIBA Core Curriculum SubjectProductareas Company AZ CPD Showcase CPD Roadshows About

Shortist  Register

Online CPD videos Vewal  Featured CPD Material

RIBA CPD

Roadshows
2019

Understanding Passive Fire Protection RIBA
Principal

Designer
Course

Document K and Access Rooflights

INTS:

KEY PO

Los contenidos formativos son generados por la
industria

Se prioriza el conocimiento practico sobre
soluciones concretas

Existe un curriculo y temas comisariado por la
entidad responsable.

Cuentan con un organizador con renombre RIBA

CPD (Continuing Professional Development) es un modelo
de formacién continua de Reino Unido. Los profesionales de
diferentes campos pueden mantener al dia su CPD
anualmente realizando modulos formativos de diferente
valor.

A través de una entidad de certificacion diferentes empresas
pueden crear pequenos modulos formativos para diferentes
perfiles. Fabricantes y marcas interesadas en llegar a estos
colectivos presentan contenidos que combinan
‘conocimiento técnico objetivo’ con presentacion de sus
soluciones y productos.

En el caso del sector de la arquitectura RIBA (Royal Institute
of British Architects) es la responsable del programa

formativo.

< www.ribacpd.com
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FIND AN
ABOUT  EVENTS  NEWS  WORKWITHUS  FINDAsuppLien [CUISNININSSEMN | Interior Designer | [EEISINIINEITE

INTHIS Choosing An Interior Design 8D cPD CPDProviders | BlIDKnowledge  Become A CPD Student Design
SECTION: Course Requirements Directory Hub Provider Challenge

EDUCATION & CPD

The BIID consider continued education to be essential for all professional
interior designers.

Choosing an Interior Design Course Continuing Professional Continuing Professional
Development (CPD) and the BIID Development (CPD) Providers
Directory

INTS:

KEY PO

Existen muchas tipologias de contenido y formatos.

Existe una obligatoriedad de hacer cursos para
seqguir siendo miembro del colegio profesional, lo
cual es imprescindible para ejercer la profesion.
Articula la oferta formativa realizada por los
fabricantes.

Existe una intencion de dinamizar el sector y
generar networking.

El BIID (British Institute for Interior Design) es el encargado
de articular la oferta formativa de CPD's para los
interioristas en Reino Unido. Todos los disefiadores de BIID
deben realizar un requisito anual de CPD para seguir siendo
miembros.

Su pagina web funciona como un indexador de cursos, cada
uno de ellos con su propio proveedor. Los cursos se
clasifican por tipologias y tienen diferentes formatos
(seminarios, conferencias, visitas a proyectos, visitas a
fabricas, exposiciones, ferias, seminarios en la web,
aprendizaje en linea, tutoria y autoria de libros y articulos.).

Ademas de los formatos estructurados, existen otras
formaciones no estructuradas que los miembros pueden
convalidar por horas CPD (asistencia a ferias, participar en
una mesa redonda, visitar una exposicion...)

< https:/biid.org.uk/education-cpd
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eee IDCEC IDCEC (Inte;natlonal Design Continuing Educa.tlon Council)
es un consejo que agrupa toda la oferta formativa de CPE
p— iDC=C (Continuing Professional Education) para las regiones de

INTERNATIONAL DESIGN

ISTER ANEW ACCOUNT  LOGIN

KEY POINTS:

< Aglutina a todas las asociaciones profesionales,
mejorando el alcance y calidad de los cursos.

< Cuenta con su propia plataforma para registrar los
créditos formativos de cada usuario.

< Ayuda a los fabricantes a llegar a los prescriptores.

EEUU y Canada.

La mayoria de las grandes asociaciones y colegios
profesionales de disefio de interiores y arquitectura de
Estados Unidos y Canada son miembros de este consejo.
Gracias a esto se maximiza tanto el alcance de cada curso,
como la calidad de los mismos.

Para los fabricantes conlleva un incremento de sus
oportunidades de llegar a prescriptores. El modelo de
ingresos viene de los fabricantes, que necesitan certificarse
y pagar por cada curso, a la vez que asumir los costes de la
imparticion de los mismo.

< www.idcec.org
< video sobre funcionamiento:

https:/voutu.be/pxeUUACZ960



http://www.idcec.org
https://youtu.be/pxeUUACZ96o
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® @ ® Ceramic Tile Education Foundation

WHYCERTIFICATION? = GETCERTIFIED! = CTEFBLOG  REGISTERHERE/CALENDAR =

e

TRAINING +  LOCATEACTI»  CONTACTUS = ABOUTCTEF »  >>COVID-19INFO

Sponsored by

Learn About the Ceramic Tile Education Foundation

What is the CTEF?

The Cer

<Qualified Labor - Certification-
-Tile Industry Recognized-

A Source of Tile Education and Training

The CTEF h

installation process.

allfacets of tile and the

INTS:

KEY PO

Cuenta con el respaldo de las diferentes partes del
sector (patronales, fabricantes, distribuidores,
materiales de agarre).

El coste del certificado x2,5 se le devuelve para
consumir en materiales.

El CTEF es el centro encargado de certificar a los
instaladores de baldosas ceramica en Estados Unidos.
Algunas de sus certificaciones se llevan a cabo durante
Coverings y cuenta con partners oficiales de la industria
(patronales sectoriales de diferentes paises, empresas
fabricantes y asociaciones de distribuidores de ceramica)

El coste de registro es de 495 dolares por instalador tanto
para las pruebas en linea como para las practicas. Los
instaladores que completen con éxito las pruebas online y
practicas, recibiran un paquete que incluye cupones del
fabricante valorados en 1.250 ddlares.

Ademas de los certificados y el carnet, los profesionales que
pasen son incluidos en un listado de instaladores
cualificados. Existen ademas programas para convertirse en
educador de otros instaladores.

< www.ceramictilefoundation.org



http://www.ceramictilefoundation.org
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© @ e CTDA Webinars CTDA (Ceramic Tile Distributors Association) cuenta con un

servicio de webinars con un coste de 50S por seminario y

= o empresa. Cada seminario grabado, de aproximadamente 1
’TDI hora se acompafia de una serie de material impreso o notas
, sobre el seminario.

Durante 2020, la empresa Mapei es la patrocinadora de los
seminarios que se ofrece de forma gratuita para toda la
audiencia. Cuenta también con un programa para que sus
asociados compren webinars para sus clientes a precios
preferentes.

Aunque las tematicas son interesantes, el formato es poco
atractivo y no funcionan bien las restricciones de acceso.

< https/www.ctdahome.org/content/education/webi
KEY POINTS: nars-list.asp

< Programar de conocimiento que se articulan desde
los asociados hacia sus clientes.

< Solo formatos online

< Barrera de precios pensada para los pequenos
distribuidores.
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® ® @ Etiqueta Best of Houzz Service

I houzz busca profesionales,fotosy més o vs 2 D e

@ Foros £ PROFESIONALES O REVISTA WCONSEIC |

\@% g HAUS | Archlteclure For Modern Llfestyles Enviar mensaje
id

5 | valérame >
los. X, Haz clic para llamar @ Pégina web

>y
g Acercadenosotros  Proyectos  Valoraciones  Albumes de ideas
£

10 premios Houzz HAUS Is design stuc apolis Architects helping cliens achieve high-ievel, comprehensive, tailored
g vith -

28 proyectos de HAUS | Architecture For Modern Lifestyles

KEY POINTS:

< Posibilidad de crear un sistema de afiliaciones de
forma sencilla a través de Houzz
< Laproyeccion de la etiqueta va mas alla de la

presencia digital y también puede estar en tienda.

La plataforma Houzz da unos reconocimiento anuales al
mejor servicio. Muchos de estos premios recaen sobre
tiendas de reformas -cocinas y banos- con una perspectiva
de servicio de proyeccion e interiorismo.

Houzz permite el uso de las etiquetas en sus medios
digitales, también aparecen en el perfil de Houzz.

Existen ademas otros sistemas de afiliaciéon que aparecen en
Houzz, como la membresia en colegios y asociaciones
profesionales.

< https://www.houzz.es/pro/hausarch/haus-architect
ure-for-modern-lifestyles



https://www.houzz.es/pro/hausarch/haus-architecture-for-modern-lifestyles
https://www.houzz.es/pro/hausarch/haus-architecture-for-modern-lifestyles
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©0® Laescuela de Decoracién de Ikea En cuanto a contenido se aproxima mas a una pagina

tradicional de decoracién, aunque con formatos ligeramente
) mas educativos. Consejos practicos, tutoriales sobre
customizacion de productos, DIY y consejos basicos de
decoracion o interiorismo destinados a usuario final.

pECOrflcIoN

ESPACIOS TEMATICAS LA ESCUELA TV A Q

La Escuela de Decoracion de IKEA, idecora ti
mismo!

O 0 LA ISOE Do, e G S0 La escuela de decoracion combina conceptos de reality de
decoracion, junto con contenido mas practico.

Desde La Escuela de Decoracién queremos S6l0 tienes que hacerte las preguntas
presentarte a alguien con quién te o vas a pasar  adecuadas cuando quieras disfrutar de un mejor
muy bien a partir de ahora: iel decorador que dia a dia en tu hogr.

Tlevas dentro!

< https://www.laescueladedecoracion.es/
< Ejemplo: https:/youtu.be/vOkTY9Jalmk

KEY POINTS:

< Formatos de capitulos audiovisuales

< Luego se trocean en pequenas pildoras de
conocimientos

< Siempre a través de casos reales de decoracién con
fichas, analisis y soluciones a través de productos
Ikea
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https://www.laescueladedecoracion.es/
https://youtu.be/vOkTY9Jalmk
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® @ ® Planes progresando

Planes Progresando

CONVOCATORIAS é %
¢ N @

Funda

Uno entre

VBeca parala
investgacion en Leus a0 [
15/02/2018)

Ver todss las convocatorias

Deloitte

NOTICIAS
La Mancomunidad de Servicios Sociales de la
Fundacién UAM

frman un eria de Aprendizzje

Servicio ®
Fallode a XVl convocaria de los Premios

UAM-ASISA

Suscrito un convenio entre Ia Fundacion de la

bienio 2020-2021

Para més informaci6n: planprogresa@fuam.es

Ver todas las noticias

KEY POINTS:

< Secombina la formacion en liderazgo junto a las

practicas remunerados en empresas

< Seledaun caché alto a la formacion, en
colaboracién con una universidad.

< Seincrementa el valor del puesto laboral.

La Universidad Autonoma de Madrid cuenta con los Planes
progresando junto a 3 empresas: Leroy Merlin, Ikea y
Deloitte. El plan consiste en Programa de Liderazgo
Comercial impartido por la empresa y la Universidad
Autonoma de Madrid, sequido de un contrato de formacion

remunerado de un afio para formar parte del equipo de IKEA.

< http/fuam.es/formacion/planes-progresando



http://fuam.es/formacion/planes-progresando
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® ® ® LeroyCampusLMN

KEY POINTS:

< Herramienta virtual

< Con diferentes recorridos curriculares en funcion de
las necesidades de cada perfil

< Con posibilidad de explorar nuevas inquietudes de
cada participante.

< Forma parte de las horas remuneradas de los
trabajadores

< Setrabaja a modo de recompensa para los
trabajadores

Desde 2019 Leroy Merlin cuenta con su Campus LMN. Un
programa que se desarrolla fisicamente (Alcobendas) en
unas instalaciones de 1.000 m2, y paralelamente online a
través de una herramienta de cursos MOOC Miriadax.

El CAMPUS LME engloba diferentes itinerarios, tematicas y
novedades. Los Itinerarios estan planeados para desarrollar
las diferentes misiones de los colaboradores, mientras que
las tematicas, organizadas a través de escuelas, ayudan a
desarrollar habilidades y conocimientos técnicos.

Todas las actividades de formacion realizadas por cada
colaborador quedan registradas, de forma que es posible ver
tus propios avances y planificar las formaciones a realizar.

Los contenidos del campus estan realizado tanto por equipo
interno de la empresa, formadores externos y proveedores

de Leroy.

En 2018 Leroy Merlin impartié un total 214.234 horas de
formacion con una inversion de 2,8 millones de euros.

< www.campus.leroymerlin.es



http://www.campus.leroymerlin.es
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® ® @ Escuela de Excelencia SODIMAC

I!

B YA INICIAMOS
\ EL PROCESO DE POSTULACION
! i’ Desde el 14 Nov al 16 Dic

. SI'QUIERES ESTUDIAR

- leo’go\-l-eJ.

Becas Escuela de Excelencia 2017 SSOD
IMAC
HoMECENT R

SOD'MAt- e

KEY POINTS:

< Existen itinerarios formativos clave.
< Lacapacitacién se usa como una forma de

promocion interna y de incentivar a los trabajadores.

< Seintroducen nuevos conceptos como las
metodologias LEAN para generar innovacion
interna.

SODIMAC es una gran superficie de sector bricolaje y hogar
con presencia en varios paises de latinoameérica. Desde 2009
lleva a cabo un programa de formacion integral para sus
‘colaboradores’, con diferentes itinerarios formativos. En el
mismo caso que en Leroy Merlin, existe una politica de
promocion interna, por lo que se han introducido también
programas de liderazgo.

Desde 2017, la empresa cuenta también con formacién
online a través de una herramienta propia.

En 2018 la empresa también entregod 123 becas para estudios
superiores, 22 de idiomas y 2 para programas de MBA

< www.sodimac.cl/static/site/nuestra-empresa/desarr

ollo-capacitacion



http://www.sodimac.cl/static/site/nuestra-empresa/desarrollo-capacitacion
http://www.sodimac.cl/static/site/nuestra-empresa/desarrollo-capacitacion
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® ® ® Growth Mentor

§ orowthmentor Platform  UseCases . Company~ Pricing Login

Startup mentorship for
growth-minded founders

& marketers 3
We make it easy to have one-on-one conversations with

experienced startup mentors and marketing mentors that
genuinely want to help.

Cralg
hiefpr
Wes Bush Ll
Product Lod Growth Spociait
Michael Taylor
00 & Cofounder
of Laddario

€ '

Christop)
Head

Enrique Hoyos e
Head of Growth t Pexels
Agata Krzysztofik
fead of Markting t Piochar

H
Your growth has salled due to a word criss Corey Halnes

Head ofGrouthat Barematice
1 growth strategy with

Youve got deas but want validation before executing

You have nobody to.

Mar)

hie e
Hannah Parvaz e
Hesd of Growth a Curio

You are burned out and need to vent your frustations l j

~ Danli Hart at Firefox (Mozlla) )

KEY POINTS:

< Traslada la experiencia del mentoring a una escala
online

< Permite acceder al consejo de profesionales en
diferentes campos.

< Setrata de una forma de conocimiento tu a tu con el
foco en el problema especifico de cada usuario.

Una plataforma que pone en contacto a emprendedores con
mentores con experiencia en diferentes sectores. El modelo
de ingresos es a modo de suscripciones temporales, que los
usuarios pagan por tener reuniones ejecutivas con mentores
de su eleccion.

A los mentores se les requiere al menos cinco anos de
experiencia. Los usuarios que soliciten ser mentores pueden
elegir entre comprar espacios de 15, 30 o 60 minutos. Los
usuarios pueden entonces pedir a su mentor consejos de
negocios, consejos de carrera o consejos sobre cualquier
software especifico.

< https:/www.growthmentor.com/



https://www.growthmentor.com/
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® @ ® Learning journey. Singapore University

KEY POINTS:

< Parte del programa formativo es decidido por los

estudiantes.
< Pueden proponer ponentes y tematicas

Un programa piloto de la Universidad Nacional de Singapur
permitira a los estudiantes crear sus propios modulos de
curso para una parte de su plan de estudios. Los estudiantes
pueden sequir temas de interés que no ofrece la universidad.
Pueden sugerir como deben ensenarse estos cursos, quiénes
los impartiran, y cuando y dénde tendran lugar. Los
estudiantes deben organizarse en grupos de 10 o mas, y
obtener la aprobacion de la facultad.

Los modulos no cuentan para el promedio de notas de los
estudiantes. Pero permitiran a los estudiantes estudiar
materias que realmente coincidan con sus objetivos e
intereses, segun la universidad. Los estudiantes pueden
invitar a un especialista de un sector particular para que les
ensene, o pueden crear modulos a partir de cursos en linea
disponibles a través de edX, un proveedor de cursos abiertos
en linea sin fines de lucro.

< https/news.nus.edu.sg/nus-students-to-design-thei

r-own-learning-journeys-to-better-pursue-their-inte

rests/



https://news.nus.edu.sg/nus-students-to-design-their-own-learning-journeys-to-better-pursue-their-interests/
https://news.nus.edu.sg/nus-students-to-design-their-own-learning-journeys-to-better-pursue-their-interests/
https://news.nus.edu.sg/nus-students-to-design-their-own-learning-journeys-to-better-pursue-their-interests/
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® ® ® Find Something New

KEY POINTS:

< Comunicacion muy aspiracional

< Aproximacion mas moderna hacia la formacion,
pero también muy aterrizada en habilidades
concretas

< Cuenta con cursos online, pero también con
estancias, certificaciones, programas intensivos...

IBM y Apple estan trabajando con el gobierno de EEUU en su
campana "Find Something New", que tiene como objetivo
proporcionar recursos y educacion a desempleados para que
se reciclen en nuevos trabajos. En el comunicado de prensa
del lanzamiento, Tim Cook, CEO de Apple, explica, "Ahora
mas que nunca, necesitamos asegurarnos de que todos
tengan las herramientas necesarias para tener éxito y
aprovechar las nuevas oportunidades. Para invertir en
nuestro futuro, tenemos que invertir en las personas, en la
educacion y en los muchos caminos hacia un trabajo bien
pagado o hacia el inicio de un nuevo negocio".

< https:/indsomethingnew.org/



https://findsomethingnew.org/
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® ® ® Domestika

SOLO HOY - 111 cursos a 11€ c/u jo menos! - 17:05:49

Cursos v Proyectos (PRO| Empleo  *+ T Entrar | Crear cuenta

Grea u cuenta rats

KEY POINTS:

< Ademads de comprar los cursos en video de forma
individual, recientemente han abierto una
membresia (tipo netflix, todos los videos por 9,90 al
mes)

<  Herramienta online, sin horarios ni entregas, para
adaptarse al usuario y no al reveés

< En sucomunidad se permite exponer dudas, pedir
feedback, aportar soluciones. Alumnos y profesores
se retroalimentan.

Domestika es una de las mayores comunidades para
creativos en Espana. Desde su web, miles de profesionales
con diferentes perfiles creativos interactian y comparten
sus trabajos y conocimientos.

Cuenta con cientos de videos que se compran de manera
individual y se dividen en diferentes categorias, niveles e
intereses.

Su comunidad se compone de creativos, profesionales del

sector disenio y profesores que imparten las clases desde su
propio conocimiento del disefio y las artes aplicadas.

< https://www.domestika.org/es



https://www.domestika.org/es
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® ® @ Masterclass

MasterClass  srowse v

TODAY'S THE DAY.

Learn from 90+ of the world's best
minds.

€16.67/month (billed annually)

Sign up with G Goos

CONTINUE

@ATopay BNBC  EheNewdlork@imes  billboard ~ E5F  WIVER

KEY POINTS:

< Personalidades lideres en su sector son los elegidos
para dar dichas clases

< Ser miembro incluye también acceso a sus apps,
lecciones sin conexion, un boletin informativo para
miembros y toda una comunidad de miembros en
todo el mundo.

< Elacceso es libre a todos los videos con una unica
cuota anual de 200€

MasterClass es la plataforma de video online bajo
suscripcion que acerca a cualquier usuario lecciones
impartidas por personalidades del mundo del deporte, la
cocina, la musica, el cine o el diseno.

La membresia incluye acceso a un catalogo de mas de 90
clases, y cada clase incluye alrededor de 20 lecciones en
video que tienen una duracion promedio de 10 minutos,
junto con un libro de trabajo en profundidad.

< https://www.masterclass.com/
< https://www.instagram.com/p/B94Xwx4nPfq/



https://www.masterclass.com/
https://www.instagram.com/p/B94Xwx4nPfg/
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® @ @ Havenly

HowltWorks v Stories  Explora

“Imagine if you could hire someone to scour your Pinterest boards and

KEY POINTS:

<  Larecomendacion y decoracion se ha convertido en
una parte fundamental de la venta de productos de
hogar

< Solo formatos online

< En su pagina web presentan aquellos proyectos que
mejor han quedado (incluyendo el presupuesto y
estilo)

< Acompanan al cliente hasta el ultimo minuto del
proceso

Havenly es una web de interiorismo online a través de la
cual el cliente establece la habitacion y el presupuesto del
que dispone y elige un diseniador de interiores con el que
trabajara codo con codo a través de todo el proceso de
remodelacion.

Una vez decidido el estilo y los muebles de dicha habitacion,
Havenly proporciona acceso a cientos de marcas de muebles
y el envio de las piezas elegidas.

En Espana existen modelos similares: Koduz y Modsy
< https//havenly.com

< https://www.youtube.com/watch?v=UFezdt6RVDI&{
eature=emb_title
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https://havenly.com/
https://www.youtube.com/watch?v=UFezdt6RVbI&feature=emb_title
https://www.youtube.com/watch?v=UFezdt6RVbI&feature=emb_title
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® ® ® IkeaPlanning Studios

Products  Rooms Q  What are you looking for? @ B A O

So, what i a Planning studio? A Planning studio is a smaller store dedicatd

kitchen and bedroom inspiration where you can find home furnishing advi
and expertise to help design your ideal space.

There are plenty of creative ideas to discover - from modern, traditional o]
space-saving kitchens to smart storage solutions and fitted wardrobes, yo

s0on be inspired to start designing.

Kitchen & bedroom design ideas Visi us today to browse the showroom for ideas and inspiration o, fyou'
Expert advice and planning

0% interest available* = <

ready, book an appointment to start your design with one of our specialist
workers.

made at the Planning stucio wil be delivered to your nome.

Installation & assembly

Start your design at home

Book a kitchen design appointment Book a bedroom design appointment

Visit our Planning studios

KEY POINTS:

< Con esta estrategia global de Ikea, el plan es abrir
nuevos formatos de tienda en el centro de las
ciudades y acercarse a la mayoria de las personas

< Lameta es ser mas accesibles y asequibles para dar
respuesta a nuevas necesidades que se han visto
acrecentadas en el contexto del Covid-19

< Altointerés por la sostenibilidad y la digitalizacion, y
la necesidad de reforzar el canal online y logistico.

< Otros ejemplos: decorist; lago.

Ikea Planning Studio es una tienda mas pequena que los
Ikea habituales, donde se brinda asesoramiento totalmente
personalizado. Se centran en el disenio de cocinas y
dormitorios.

Son espacios dedicados a exposicion y venta asistida en el
que se podran descubrir todo tipo de cocinas, soluciones de
almacenaje inteligente, armarios empotrados y colchones.
No habra articulos a la venta. Las compras se llevaran a cabo
preferiblemente con cita previa, a través de pedido y con la
ayuda de los colaboradores de Ikea Planning Studio.

< https://www.ikea.com/gb/en/stores/planning-studio
s/



https://www.ikea.com/gb/en/stores/planning-studios/
https://www.ikea.com/gb/en/stores/planning-studios/
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/ ( 000 Mainideas

<

No existe un curriculo formal. La formacion
es a través de pildoras que otorgan puntos,
créditos y renuevan los ‘titulos’.

Existe un retorno directo a cambio de
formacion: gasto para material, conseguir
clientes, colegiarse.

La industria colabora generando pildoras
formativas que se ‘certifican’ y forman parte
de una plataforma.
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IDENTIFICAR EL DEFINIR LA PREGUNTA GENERAR
PROBLEMA ESTRATEGICA POSIBILIDADES

iny — @ — @
BH-O- "

DECISION TEST BARRERAS

¢QUE SE DEBE
CUMPLIR?
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IDENTIFICAR EL
PROBLEMA

CANAL

La profesion del vendedor ceramico cada vez es mas compleja.
Prescribir producto de alto valor anadido es complicado.

El vendedor ceramico se enfrenta a:

- Falta de acceso a conocimiento objetivo sobre fundamentos
del producto ceramico.

- Una profesion donde tiene que combinar informacion
técnica con conocimiento de interiorismo y decoracion.

INSTALADOR

Se trata de un sector poco profesionalizado que supone una barrera
de entrada para nuevas tipologias de producto que requieren otras
habilidades.

El instalador se enfrenta a:

- Un colectivo profesional atomizado, disperso y con un
ritmo de trabajo que hace complejo el acceso a formacion.

- Una autopercepcion poco atractiva de la profesion que
supone una barrera a la formacion continua.
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DEFINIR LA
PREGUNTA
ESTRATEGICA

Formular la pregunta adecuada es clave para definir posibles lineas de actuacion. En este caso se ha
decidido una aproximacion diferenciada entre canal e instaladores, por contar con caracteristicas y
problematicas diferentes.

En cada caso planteamos la pregunta con el usuario en el centro, y siempre con la formula ', Como
podemos nosotros...?", pues debemos tener en cuenta los recursos y activos con los que contamos para el
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proyecto.
- L _ [(e0e Reto para el canal ) [(e0e Reto para el colocador
< /Como podemos nosotros < /Como podemos nosotros
mejorar la habilidad de los mejorar las habilidades
vendedores para prescribir profesionales del colocador
ceramica de valor anadido? ceramico con la ayuda de las
tiendas?
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GENERAR
POSIBILIDADES

Durante esa fase se han generado ideas creativo-estratégicas para tratar cada uno de los dos retos
planteados -canal e instalador-. El objetivo ha sido crear una bateria de posibilidades amplias que
abran diferentes vias de actuacion.

A partir de ellas se ha realizado un ejercicio de clustering e evaluacion primaria, de modo que se han
seleccionado acciones concretas a desarrollar y validar en las siguientes fases. Para la seleccion de
acciones se han tenido en cuenta los resultados de las entrevistas. Al realizarse el trabajo de forma
parcialmente paralela, algunas de las acciones se han validado con los entrevistados.
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GENERAR
POSIBILIDADES

CANAL

V2 ANEA VAN ANSVANSVANSVANRIVANIVAN

Generar materiales en el punto de venta (PLV) para promocionar conocimiento de productos y usos
concretos de la ceramica.

Crear unos premios nacionales de vendedores de ceramica.

Aportar glamour: un reportaje fotografico de los proyectos y/o ganadores de los premios nacionales de
vendedores de ceramica.

La guia de las 50 mejores tiendas de ceramica de Espana. ;Quien independiente puede hacer esto? Un
equipo de interioristas / Un equipo de instaladores. (decisién de forma anénima) Perfiles variados.
WELCOME PACK: Formacion minima para la entrada todos los vendedores ceramicos nuevos.
Etiqueta Best Kitchen & Bathroom Spain para las tiendas ceramicas. Seria llevar el mismo concepto de
la gastronomia o el turismo al sector ceramico.

Packs de atrezzo para tiendas que ayuden a los vendedores a crear ambientes adecuados a las
tendencias.

Videos de casos de éxito comercial narrados por los vendedores.

Pasar todo el contenido de los cursos a formato audiovisuales. Referencia: Masterclass.

Visitas con interioristas a obras donde les explique que han hecho y como.

Un consultor online para hacer el escaparate o ambiente de la tienda (30 min)

Videoformacién personalizada para cada tienda

Escuela de vendedores ceramicos (Ej: escuela de camareros en veles e vents)

Club de vendedores ceramicos

Un dia de trabajo con un interiorista super reconocido, como elemento formativo.

Master de ventas ceramica. Carnet profesional homologado por ASCER y avalado por ANDIMAC
Pequenas pildoras de interioristas: que cuenten como han hecho un proyecto de bano, como decoran
una cocina...

Grado doble: interiorismo para la venta comercial y interiorismo para proyectos.
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GENERAR
POSIBILIDADES

CANAL

< Crear un corpus formativo desde ASCER para todos los fabricantes

< ;Como vende un interiorista? Cursos comerciales impartidos por interioristas

< Programa de intercambio de vendedores entre tiendas de diferentes paises.

< Otros soportes y formatos en formacion: videos cortos, formaciones de pequefias capsulas que se van
acumulando para certificaciones mas grandes

< Promocionar un perfil vendedor/interiorista/ experto en materiales

< Incluir moédulos de psicologia aplicada a las ventas

< Visitas a tiendas de diferentes sectores relacionados con el habitat para conocer otras formas de
trabajar en sectores similares, pero no competidores (mobiliario, cocinas, ventanas)

< Certificado para tienda que te apuntes online, con un examen. luego versiones mas premium

< Que los fabricantes puedan crear pildoras de formacion dentro de la escuela solo para sus clientes, pero

que les de puntos. Con unos determinados criterios
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GENERAR
POSIBILIDADES

CANAL: ACCIONES SELECCIONADAS

p
000 Laescuelade vendedores ceramicos

p
000 Premios nacionales de vendedores ceramicos

~

< Una plataforma de formacion digital

< Contenidos cortos con apoyo
audiovisual

< Formacion continua con contenidos
de fabricantes (publicos o privados)
que sirven para actualizar el
‘certificado’ de vendedor ceramico

.

< Unos galardones a titulo individual
otorgados por ANDIMAC-ASCER

< Con incentivos atractivos (metalico,
reconocimiento...)

.

p
o000 Consultoria de interiorismo para tiendas

(0o Sellode mejores tiendas de Espaia

< Servicio de consultoria digital con
un interiorista o escaparatista.

< Packs de atrezzo para acompanar
ambientes ceramicos.

< Sello fisico para las puertas de las
tiendas y digital para la web.

< Enbase a criterios objetivos (se
puede vincular a la escuela de
vendedores ceramicos)

< Sello atractivo para el cliente final

< PLV para la promocion propiedades
concretas de la ceramica.
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GENERAR
POSIBILIDADES

COLOCADOR

NN AN AN

F AR NVA NS\ NSVANSVANANVANSANSANSIVA NS ANNIVANIVAN

Club de alicatadores TOP. Podria servir para la tienda recomendar. Buscador en una web por localidad
Alicatadores TOP: sello de confianza en Habitissimo, insignias en Houzz y Homify:.

Que haya relacién con las marcas y tiendas top, que sea una oportunidad para los instaladores.
Certificado de alicatador con nombre de tiendas grandes en su ciudad

Que la plataforma sirva para encontrar trabajos y encargos

Campana de lanzamiento del club TOP: un reality de alicatadores

Un linkedin de alicatadores, donde puedan subir proyectos y fotos. Con recomendaciones de clientes
pasados

Usar al grupo de facebook de alicatadores

Colaboracion de constructoras

Academia de alicatadores: que puedan ir subiendo habilidades

Captacion leads: ¢ Test online 'Eres un super master de la venta/instalacion ceramica'? Demuéstralo
Canal de telegram #OrgulloAlicatador Novedades, pildoras, cursos, compartir proyectos

Que los grandes grupos apadrinen esta escuela de alicatadores

Academia de colocadores en Whatsapp/Telegram

Cursos sobre imagen delante del cliente (sentir orgullo de la profesion)

Campana prestigio oficio Alicatador

Contar las historias bonitas de las obras: los héroes alicatadores

Campana con alicatadores influencers

Cursos sobre imagen delante del cliente (sentir orgullo de la profesion)

Desmitificar la figura del alicatador cutre VS el alicatador moderno. #Smart y super preparados
Calendario de alicatadores #AlicatadoresHot

CAMPANA: orgullo de alicatador (tatuajes temporales)
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GENERAR
POSIBILIDADES

COLOCADOR: ACCIONES SELECCIONADAS

(e00 Academia de alicatadores de Telegram

(e0e Campana #AlicatadoresOrgullosos

.

Canal de Telegram con pildoras
formativas

Links a pequenos test/examenes
para renovar su certificado
‘Alicatador TOP Espana’

Campana de comunicacion para
atraer a los alicatadores a la
academia y el club.

Centrado en el orgullo de alicatador:

prestigiar la profesion.

[(e0e Club de Alicatadores TOP de Espana

<

Sello para canales propios y de
terceros (Habitissimo, Homify,
Houzz)

Plataforma que sirva para encontrar
alicatadores (desde las tiendas o
cliente final)

Avalado por ASCER, Proalsoy
Anfapa.
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(" .0
/ 000 Bases estratégicas

<

Incrementar el atractivo de la profesion,
sobre todo del alicatador, a traves de una
campana de comunicacion potente.

Generar una serie de plataformas formativas
con certificaciones renovables a través de un
sistema de puntos.

Traducir los contenidos a pildoras
informativas audiovisuales de facil
CONnsumo.

Generar una plataforma nueva que cambie la
percepcion de la formacion.




FUTURE< Capacitacion comercial-prescriptiva




FUTURE<

Capacitacion comercial-prescriptiva

rmrm
==
w0

Modelos de desarrollo

de acciones

Cada una de las acciones propuestas se desarrolla a traves

de 3 planos:

e e e A
TURE IDEAR ? IDEAR
FUTURE< Capacitaci6n comercial-prescriptiva FUTURE< Capacitacidn comercial-prescriptiva FUTURE< Bl Comrerll sevurrbiiie IDEAR
IDEAS IDEAS v prescip 10ERS
x Objtivode
C &xito
Quées? Clientes
Terrenode
< Unaescuela online d miento cerémico que usa las bases e los cursos de ANDIMAC, « Lacertificacion es un valor afadido en la contratacién de personal. juego
pero con un nuevo fo 1ias pildoras de conocimiento (videos, pdfs, podeast, < L vendedores, g nocen y confian en ASCER como
webinars de corta duracid u d o
< L a se én debe saber sobre sanitarios,
samazRAS gilevalay E 2 T 2
coordinar la actividad de la escuela
Elcostelo cién de contenidos con la industria
personal. « s posible invertir en nuevas plataformas tecnologicas
Contenido formativa = Entomo: Cémo ganar
< Cursos actuales de ANDIMAC = S0s y subirlos en la plataforma Escuela de B:
< Curso Fundamentos de la ceramica vendedore:
< Curso sobre norma colocacion ormativa externa como para validar anualmente el certificado’ A =
c por la industria que pue car sus formaciones para impartirlas &+ sc1 quisitos para que las empresas puedan financiar la formacion a —
ra las cert
s campos (ef interi
sus técnicas de venta, un promotor - barreras a testear con stakeholders/usuarios Sisemas de
I canal contract, un exp ocial media analiza las Za
o dehabit
\ \ . J

Descripcion de las lineas generales de la
accion.

Premisas que se deben cumplir para los
clientes/usuarios, organizacion y
empresa.

También se sefialan las barreras que
generan mayores dudas y que por tanto
deben ser testeadas.

Modelo que explora las principales
cuestiones estratégicas para la
implementacion de la accion propuesta.
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:Que es?:

<

Una escuela online de conocimiento ceramico que usa las bases de los cursos de ANDIMAC,
pero con un nuevo formato: pequenas pildoras de conocimiento (videos, pdf’s, podcast,
webinars de corta duracion...)

:Como funciona?

Suscripcion mensual.

Los alumnos obtienen un certificado con ano de expedicion que pueden renovar anualmente
con un sistema de puntos. Cada contenido o moédulo otorga una cantidad diferente de puntos.
El coste lo asume la empresa o la persona a titulo individual, pero la certificacion es a titulo
personal.

Contenido formativo:

VA NVA NV ANVAN

Cursos actuales de ANDIMAC

Curso Fundamentos de la ceramica

Curso sobre norma colocacion

Contenidos generados por la industria que puede certificar sus formaciones para impartirlas
en la plataforma y que cuenten para las certificaciones.

Pildoras de conocimiento impartidas por expertos de otros campos (ej: interioristas hablan de
proyectos con ceramica, vendedores de muebles cuentan sus técnicas de venta, un promotor
cuenta como orientarse al canal contract, un experto en social media analiza las
herramientas para el sector de habitat...
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QUE SE DEBE
CUMPLIR
Clientes:
< Lacertificacion es un valor anadido en la contratacion de personal.
< Los clientes (vendedores, grupos y gerentes de tiendas) conocen y confian en ASCER como
una entidad que aporta solidez y objetividad a los contenidos.
< Laceramica sera suficiente para el usuario cuando también debe saber sobre sanitarios,
griferia, lavabos, platos de ducha, muebles de cocina y bafo... A
BARRERAS
Organizacion:
< Se puede generar una estructura suficiente para coordinar la actividad de la escuela.
< Existe capacidad para coordinar la generacion y certificacion de contenidos con la industria.
< Esposible invertir en nuevas plataformas tecnolégicas.
Entorno:
TEST

< Laindustria estara dispuesta a certificar sus cursos y subirlos en la plataforma ‘Escuela de
vendedores ceramicos’. A

< Habra suficiente oferta formativa externa como para validar anualmente el ‘certificado’. A

< Laescuela cumple los requisitos para que las empresas puedan financiar la formacion a
través de la Tripartita. A

A: barreras a testear con stakeholders/usuarios
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IDEAS
Objetivo de La escuela de los vendedores ceramicos se convertira en el referente formativo para todo el sector de la
exito distribucion de materiales en Espana. En 3 anos pasaran por la plataforma 1.000 alumnos/as.
Terreno de Geografia: tiendas ubicadas en nucleos urbanos de mas de 50.000 habitantes (148 municipios).
Juego Usuario: Tiendas medianas y grandes con showroom y ambientes o mini ambientes. Tiendas

pertenecientes a grupos y centrales de compra. Tiendas con orientacion contract.
Canal: Plataforma propia (webpage) y canales de comunicacion de las organizaciones implicadas
(ASCER, ANDIMAC) y otras colaboradoras (ANFAPA, PROALSO).

Oferta:
"z =

Cursos reglados: oferta actual con nuevo formato para la certificacion basica

- Pildoras de conocimiento que aparecen a lo largo del ano en diferentes formatos (video,
podcast, pdf, webinar)

- Disciplinas: interiorismo, técnicas comerciales, canales de venta online, comunicacion,
soluciones técnicas, colocacion.

- Otros sectores complementarios: griferia, muebles de cocina y bano, sanitarios...

- Modelo de ingresos basado en una cuota mensual que incluye el certificado anual (previo

completar los puntos requeridos)

Como ganar - Diferenciacion a través de un canal formativo especifico para la venta de la ceramica.
- Formacion en pequenas pildoras de forma continua y renovacion anual
- Incluir temas practicos y de actualidad mediante la colaboracion con profesionales
L (interioristas, instaladores, contract...)

Capacidades - Generacién de contenidos novedosos de forma periédica

% clave - Unaplataforma atractiva y sencilla
Sistemas de - Unaplataforma actualizada, sencilla y rapida. Mobile responsive.
gestion - QGestor burocratico de la plataforma

- Un director pedagogico
Un gestor de contenidos y coordinador de soportes.

00
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¢ Qué es?:
< Galardones anuales que premian a los mejores vendedores de Espana.
¢Objetivo?

< Prestigiar la profesion de vendedor ceramico.
< Generar un incentivo profesional relacionado con el crédito personal.

Funcionamiento:

< Se deben premiar en base a criterios objetivos (los mas votados en una plataforma, los
vendedores con mayor facturacion anual, con mayor numero de operaciones, Con mayor
numero de proyectos...)

< Gala anual con entrega de premios

< Premio: estatuilla, certificado y premio econémico o en incentivos.
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QUE SE DEBE
CUMPLIR
Clientes:

< Lastiendas y grupos estaran dispuestos a presentar a sus trabajadores a los premios.
< Lastiendas y grupos veran con buenos 0jos una gala de los mejores vendedores de la

ceramica.
Organizacion:
BARRERAS
< Desde la organizacion se pueden validar criterios objetivos para valorar a los diferentes
candidatos. A
Entorno:
< El sector de los fabricantes se implicara en los premios a través de diferentes modalidades de
patrocinio.A
TEST

A: barreras a testear con stakeholders/usuarios
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IDEAS
— /] Objetivo de Convertir a los premios de Vendedor ceramico del anio en un cita anual ineludible para el sector.
éxito El galardon se convertira en un atractivo indiscutible en el curriculo del profesional.
Terreno de Geografia: ambito nacional, sin limitaciones de tienda, siempre que sean vendedores de tiendas
juego especializadas.
Usuario: cualquier vendedor ceramico de ambito nacional y trabajador en una tienda ceramica
especializada.
Canal: la comunicacion se realizara a través de las diferentes organizaciones implicadas (ASCER y
b7 ANDIMAQC) y directamente a las tiendas.
Oferta:

00

Como ganar

Capacidades
clave

Sistemas de
gestion

- Lainscripcion sera gratuita para miembros de ANDIMAC y de pago para el resto.
- El premio contara con dotacion economica o retribucion en bienes.

- Contar con un premio jugoso para el ganador.
- Llevar a cabo una gala, ya sea digital o presencial, que replique el glamour de cualquier otra
gala.

- Generacion de un sistema objetivo para otorgar los premios (sin necesidad de jurado)
- Implicar a la industria a través del patrocinio, la gala sera un punto de encuentro entre canal e
industria.

- Creacion de una plataforma para registrar las candidaturas que permita analizar el alcance de
la accion.
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:Que es?:

< Interioristas y escaparatistas profesionales se ponen al servicio de la tienda ceramica para
orientar a los vendedores para la creacion de ambientes ceramicos.

¢ Objetivo?

< Dar apoyo a los vendedores en la creacion de espacios de venta. Reorientar la tienda hacia las
nuevas tendencias de venta basadas en la decoracion y las tendencias.

< Apoyar a las tiendas en la promocion de productos de alto valor anadido a través de un
adecuado display del mismo.

:Como funciona?
< Servicio online de consultoria en el que a través de una videoconferencia interioristas y

escaparatistas profesionales orientan a los vendedores para la decoracion, atrezzo y creacion
de ambientes en base a la cartera de producto de la tienda.
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QUE SE DEBE

CUMPLIR

Clientes:

< Lastiendas estaran dispuestas a pagar por un servicio de consultoria de interiorismo (al
menos parcialmente) A

Organizacion:

BARRERAS

TEST

< Laorganizacion tiene la credibilidad suficiente para ofrecer este servicio.
< Estaaccion se alinea con las lineas estratégicas de la organizacion.

Entorno:

< Los profesionales contratados son capaces de dar consejos practicos de decoracion y
atrezzado a traves de canales digitales. A

A: barreras a testear con stakeholders/usuarios
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IDEAS
Objetivo de Conseguir que con las consultorias se incrementen las ventas de los productos expuestos.
éxito
Terreno de Geografia: tiendas ubicadas en nucleos urbanos de mas de 50.000 habitantes (148 municipios).
Juego Usuario: Tiendas medianas y grandes con showroom y ambientes o mini ambientes. Tiendas

pertenecientes a grupos y centrales de compra. Tiendas con orientacion contract.

Canal: canales propios de ANDIMAC, acciones de captacion de leads (mini informe de atrezzar un
ambiente en una tienda ceramica) a través de redes sociales.

b7 Oferta:

Reunion a traves de una plataforma de reuniones online con un interiorista. Reuniones de 30

minutos donde se pueda ver el espacio y las colecciones.

- Propuesta visual por parte del interiorista o escaparatista: moodboard con recomendaciones de
atrezzo y donde se pueden adquirir.

- Revision final por parte del profesional mediante el envio de una fotografia.

Cémo ganar - Generar formulas de atrezzo sencillas y accesibles para las tiendas.
- Recomendaciones de atrezzo baratas y diferenciadas.
- Generar un sistema de evaluacion para que las tiendas puedan validar el ROIL

Capacidades - Contacto con diferentes perfiles de interioristas y escaparatistas con conocimiento basico de

y clave producto

- Capacidad de la organizacion de diferenciar los perfiles y hacer un correcto vinculo entre
tienda e interiorista.

Sistemas de - Generar una serie de indicadores para cuantificar el éxito de la accién: cuestionario con la

T\ gestion tienda para validar si se han incrementado las ventas de los productos expuestos.

== - Generar una plataforma de contacto y un proceso cerrado para la consultoria. (Ej: modelo
Koduz, Havenly..)
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:Que es?:

< Banos y Cocinas. Best Store Spain. Un sello digital y fisico que reconoce las mejores tiendas
de bano y cocina

¢ Objetivo?

< Generar un reconocimiento de la tienda para el cliente final.
< No se pretende que el usuario conozca la marca, sino que el logotipo sea lo suficientemente
claro y atractivo como para generar impacto cuando entre en contacto con la tienda.

Funcionamiento:

< La propuesta inicial es otorgarlo a aquellas tiendas cuando al menos un 50% de la plantilla
cuente con la formacion acreditada de la Escuela de vendedores ceramicos.

< El sello contara con el ano de expedicion.

< Existen diferentes categorias del sello en funciéon de la cantidad de puntos acumulados por la
plantilla (de forma proporcional al numero de empleados): oro, plata, bronce.

< La plantilla sera un vinilo fisico para pegar en la puerta

< En version digital se ofrecera para las propias plataformas de las tiendas

< También en plataformas de terceros: sello de confianza en Habitissimo, insignias en Houzz y
Homify:.

< Contara con un mapa de Google (incrustable en cualquier pagina) a modo de buscador.
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QUE SE DEBE
CUMPLIR
Clientes:
< Lastiendas valoran el sello y opinan que un accion de este tipo les anade valor.
< Lastiendas estan dispuestas a asumir el coste del sello. A
Organizacion:
BARRERAS

TEST

< Laorganizacion debe ser capaz de validar los datos de las tiendas para otorgar los sellos.
Entorno:
< Elusuario final encuentra atractivo y entiende de forma sencilla y rapida el sello. A

A: barreras a testear con stakeholders/usuarios
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IDEAS
Objetivo de El sello se convierte en un referente de relevancia, incrementando el volumen y calidad de los pedidos
exito en la tienda. Aumenta el numero de tiendas que solicitan el sello.
Terreno de Geografia: tiendas ubicadas en nucleos urbanos de mas de 50.000 habitantes (148 municipios).
Juego Usuario: Tiendas medianas y grandes con showroom y ambientes o mini ambientes. Tiendas

pertenecientes a grupos y centrales de compra.
Canal: canales propios de ANDIMAC, acciones de captacion de leads (mini informe de atrezzar un
ambiente en una tienda ceramica) a través de redes sociales. Pagina web propia del sello. Soporte de
b7 captacion de leads a través de redes sociales.
Oferta:

- Diferentes sellos: Oro, plata y bronce

= Sello fisico: vinilo para puerta o escaparate del establecimiento

= Sello digital para las plataformas propias de la tienda

- Sello en plataformas de terceros (Habitissimo, Homify y Houzz)

Cémo ganar - Crear un sello atractivo en cuanto a disenio grafico y que posicione la marca en el sector de
interiorismo, elevando la categoria del sector de materiales.
- Crear un logo entendible de forma sencilla y rapida para el consumidor final.

N Capacidades - Proveer alas tiendas con los materiales adecuados y manuales precisos y sencillos de
clave ' To
% aplicacion del sello.
Sistemas de - Manual de aplicacion del sello para tiendas.
gestion - Indicadores de sellos repartidos: incremento de sellos oro con el paso del tiempo.

00
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:Que es?:

< Un programa formativo de consumo principal en movil para la profesionalizacion del
alicatador.

< Paralelamente los puntos de distribucion realizaran jornadas -presenciales o webinars-
exclusivas para sus alicatadores/clientes donde ejerceran de anfitriones.

¢Como funciona?

< Pildoras de conocimiento en formato video corto, memes, video-tutoriales, o galerias de
Imagenes tutoriales, sobre cuestiones practicas sobre colocacion.

< Através de pequenios sistemas de evaluacion (test online) se ‘certifica’ a los alicatadores para
conseguir su insignia de ‘Alicatador TOP de Espana’.

< Sevaloran diferentes formas de funcionamiento: pasarela web (mobile responsive), app o
canal de Telegram.

< Laacademia se apoya en otras acciones. campana de comunicacion #AlicatadoresOrgullosos
y el Club de Alicatadores TOP que ofrece una herramienta comercial

Contenido formativo:

< Colocacion, herramientas comerciales, calidad y comunicacion, oportunidades de negocio.
< Acceso primado a los carnets de PROALSO
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QUE SE DEBE
CUMPLIR
Clientes:

< Elcliente estaria dispuesto a pagar una mensualidad por acceder a contenidos formativos
cortos a través de app o canal de Telegram.
< Los alicatadores valoran un certificado ‘Alicatador TOP de Espana’ como un elemento
competitivo.A
BARRERAS < Una escuela centrada unicamente en conocimiento sobre instalacion ceramica es
suficientemente interesante para el usuario. A

Organizacion:

< Laorganizacion tiene la capacidad de generar una asociacion fuerte entre las diferentes
entidades necesarias: ASCER, ANDIMAC, PROALSO, ANFAPA.

Entorno:
TEST PROALSO estaria dispuesto a avalar y generar contenidos para la plataforma. A
PROALSO entiende la iniciativa como complementaria de su carnet de alicatador. A
El canal de distribucion estara dispuesto a ser anfitrion de los webinars.A
ANFAPA se convertira en uno de los partners clave para la generacion de contenidos.A
La distribucion esta dispuesta a usar este certificado como base para recomendar
alicatadores a sus clientes. A

VAN ANVANIVAN

A: barreras a testear con stakeholders/usuarios
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IDEAS
Objetivo de Ser el canal formativo de referencia para aprender los entresijos de la colocacion ceramica.
exito Conseguir 500 alumnos durante el primer ano de actividad.
Terreno de Geografia: Instaladores nacionales, clientes de tiendas ceramicas en nucleos urbanos de mas de 50.000
Juego habitantes (148 municipios).

Usuario: Alicatador de segunda generacion, hombre y menor de 40 anos, con conocimiento técnico
medio y ganas de mejorar su competitividad. Auténomos y pequenas empresas (2-4 trabajadores).
Presentes en canales digitales como Habitissimo o Homify:.
b7 Canal: A través del canal de distribucion. Mediante plataformas como Habitissimo.
Oferta:
= Canal del Telegram, web o app con pildoras de contenido, tanto propio de la escuela, como
generado por terceros (industria).
= Seminarios o webinars con la marca llevados a cabo por la distribucion.
Certificado ‘Alicatador TOP de Espana’
- Sello en plataformas de terceros (Habitissimo, Homify y Houzz)

Cémo ganar - Generar herramientas para mejorar el negocio de los alicatadores (sellos de calidad y confianza
en plataformas como Habitissimo, buscador web, recomendaciones del canal a clientes
finales..)

- Formatos sencillos y rapidos, consumibles en el movil.

Capacidades - Conexion de las diferentes entidades.

% clave - Capacidad de aglutinar conocimiento técnico en la plataforma
Sistemas de - Plataforma digital: web, app o canal de Telegram + herramienta para hospedar webinars.
gestion - QGestor burocratico de la plataforma

- Un director pedagogico
Un gestor de contenidos y coordinador de soportes.

00
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:Que es?:
< Unacampana de revalorizacion de la profesion del alicatador.
Objetivo:

< Autoimagen: generar un sentimiento de orgullo dentro de la profesion
< Atraer alos instaladores hasta la Academia de Alicatadores.

Desarrollo:

< Generamos una campana de comunicacion centrada en el eje: la profesion del alicatador es
tan noble como cualquier otra. Las personas que la componen son profesionales, honestos y
te ayudan a crear la casa de tus suenos.
< Lacampana se desarrollara a través de diferentes canales:
- Puntos de venta, donde sera la distribucion una aliada para llegar a sus clientes (ya sea
en la tienda o a través de medios digitales como mailing o RRSS)
- Canales digitales: grupos de Facebook y cuentas de Instagram con las que
interactuamos dentro de la campana.
- Facebook Ads
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QUE SE DEBE
CUMPLIR
Clientes:
< Los destinatarios se identifican con la palabra ‘alicatador’. A
Organizacion:
< Laorganizacion es un ente valido como emisor del mensaje.
BARRERAS

TEST

Entorno:

< Los partners se comprometen a ser altavoces de la campana (ANFAPA, PROALSO, canal,
industria, Cevisama...) A

A: barreras a testear con stakeholders/usuarios
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IDEAS
S Objetivo de Mejorar la autoimagen de los instaladores.
éxito Atraer a profesionales ala Academia de Alicatadores.
Terreno de Geografia: Instaladores nacionales, clientes de tiendas ceramicas en nucleos urbanos de mas de 50.000
juego habitantes (148 municipios).
Usuario: Alicatador de segunda generacion, hombre y menor de 40 anos, con conocimiento técnico
medio y ganas de mejorar su competitividad. Auténomos y pequenas empresas (2-4 trabajadores).
Presentes en canales digitales como Habitissimo o Homify:.
b7 Canal: Las tiendas y sus canales propios. Habitissimo. RRSS (grupos profesionales de alicatadores en FB
y sus influencers), FB ads, eventos profesionales como Cevisama.

00

Como ganar

Capacidades
clave

Sistemas de
gestion

Oferta:
- Unacampana de comunicacion
= Captacion de leads para la Academia de Alicatadores.

- Detectar y trabajar los pains de los alicatadores de una forma simpatica y con un tono
adecuado para convertirse en un mensaje-meme.
- Consequir captar leads de calidad para la Escuela de Alicatadores y llegar a conversiones.

- Un equipo de comunicacion profesional para generar un mensaje y produccion atractiva.
- Pretest de la campana con usuario final.

- Herramientas de captacion de leads
- Informes de KPI's de la campana.
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¢ Qué es?:

< Unaderivada de la Academia de Alicatadores que servira como herramienta de promocion
para los profesionales.

¢Como funciona?

< Una vez consiguen su certificado en la academia pasan a formar parte del CLUB de
Alicatadores TOP de Espana.

Beneficios:
< Aparecen en un portal de busqueda (con un mapa integrable en otras plataformas)
< Consiguen un sello digital para sus plataformas y de terceros.
< Consiguen recomendaciones preferentes por parte del canal de distribucion.
< Consiguen descuentos jugosos en materiales de colocacion de marcas adheridas
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QUE SE DEBE
CUMPLIR
Clientes:
< Estan dispuestos a pagar por formar parte del Club (coste de la academia)
< Usaran los sellos en sus plataformas.
Organizacion:
BARRERAS

TEST

< ASCER es la entidad adecuada para liderar esta accion.A
Entorno:
< Laindustria de instalacion esta dispuesta a ofrecer descuentos y regalos de material a los
alicatadores del Club.A

< PROALSO y ANFAPA seran partners clave dentro de esta accion.A

A: barreras a testear con stakeholders/usuarios
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Objetivo de
éxito

Terreno de
juego

Como ganar

Capacidades
clave

Sistemas de
gestion

Convertirse en una herramienta comercial de valor para los instaladores de ceramica a nivel nacional.
Contar con miembros del club en las 148 poblaciones objetivo en 3 anos. Conseguir 100 miembros del
club tras el primer ano de funcionamiento de la Academia de Instaladores.

Geografia: Instaladores nacionales, clientes de tiendas ceramicas en nucleos urbanos de mas de 50.000
habitantes (148 municipios).
Usuario: Alicatador de segunda generacion, hombre y menor de 40 anos, con conocimiento técnico
medio y ganas de mejorar su competitividad. Auténomos y pequenas empresas (2-4 trabajadores).
Presentes en canales digitales como Habitissimo o Homify.
Canal: La Academia de Alicatadores y sus canales. Habitissimo, Homify. Web propia.
Oferta:

- Portal de busqueda (con un mapa integrable en otras plataformas)

- Sello digital para sus plataformas y de terceros.

- Recomendaciones preferentes por parte del canal de distribucion.

Descuentos jugosos en materiales de colocacion de marcas adheridas

- Diferenciacion de otros sellos: por especializacion y por capacidad de atraccion de negocio.

- Proveer alos profesionales con los materiales adecuados y manuales precisos y sencillos de
aplicacion del sello.

- Manual de aplicacion del sello para profesionales
- Indicadores de sellos repartidos: incremento de sellos con el paso del tiempo.
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TEST

EVALUACION DE ACCIONES

La escuela de los
vendedores ceramicos

Sello Barios y Cocinas.
Best Store Spain

Consultoria de
interiorismo para
tiendas

Premios Nacionales de
vendedores ceramicos

Campana Alicatadores
Orgullosos

Academia de
alicatadores Telegram

Club de alicatadores
Top Espana

TOTAL

9,13

7,57

5,13

6,47

8,33

8,73

8,20

S
(Especifico)

10,00

8,83

4,67

7,00

9,00

10,00

8,67

M
(Medible)

10,00

2,67

2,33

5,67

4,67

9,38

9,00

A
(Alcanzable)

8,67

9,00

5,00

5,00

8,00

7,67

8,00

R (relevante)

10,00

733

567

5,00

10,00

9,67

7,33

T (Limitado
en el tiempo)

7,00

10,00

8,00

9,67

10,00

7,00

8,00
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L [ 000 Definicion final de plan de accion
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Descartamos aquellas ideas que estan
alejadas de las lineas estratégicas de la
organizacion. Asi como las cuentan con
barreras complejas.

000 Ideas adesarrollar

P
000 Ideas descartadas

La escuela de

vendedores

ceramicos
Campana Academia de
Alicatadores alicatadores
Orgullosos de Telegram

Sello Bafios &
Cocinas. Best

store Spain.
2021
Consultoria de :::'igl:asle s
interiorismo Sendedoree
Club de B ES ceramicos
Alicatadores
TOP de
Espaia
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IDEAS
LY/ (eee Nuestro target
N 7
< (Canal: tiendas ubicadas en nucleos urbanos

de mas de 50.000 habitantes (148
municipios).

Alicatadores: clientes de los segundos y
profesionales con predisposicion digital.
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Objetivo:

Plataforma online interactiva donde cada
usuario cuente con un perfil privado y
pueda consumir diferentes contenidos que
se van sumando a su curriculo.

Requisitos:

Capacidad para alojar diferentes tipologias
de contenidos (audiovisuales, documentos,
podcast...=)

Posibilidad de realizar webinars

Registro de puntos para cada usuario y
automatizacion de la renovacion del titulo
Mobile responsive o app

Posibilidad de patrocinio de contenidos
por terceros

Que permita un upfront propio de la marca

Posibles soluciones:

Moodoo

Plataforma
online de la
Escuela de
Vendedores
Ceramicos
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< Objetivo:
- Generar una plataforma sencilla

Se valoran posibilidades tanto en

plataforma online responsive, app y

Telegram.

< Requisitos:
Que posibilite un sistema de evaluacion
semiautomatizado
De consumo sencillo
Web responsive

< Posibles soluciones:
Moodoo
Telegram + webpage con acceso personal
para las evaluaciones

Plataforma

online de la

Escuela de
Alicatadores
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< Objetivo:
- Transformar parte de los contenidos
actuales en pequenas producciones
audiovisuales.

<  Proceso:
- Primera tanda de contenidos ya
desarrollados.
- Generar un proceso que permita de forma
regular grabar nuevos contenidos.

< Requisitos:

- Duracion entre 30 segundos y 10 minutos.

- Parte de las grabaciones en estudio y otras
remotamente (profesores que en diferentes
localidades)

- Nivel profesional de produccion.

< Soportes:
- Cortinillas
- Edicion, musica y montaje
- Diseno de una plantilla de contenidos.

Produccion de
contenidos
audiovisuales
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Objetivo:

- Generacion de un programa curricular de
terceros avalado por las escuelas (tanto de
Vendedores como de Alicatadores)

Proceso:

- Reuniones informativas con la industria

- Campana de captacion de formadores

- Definicién de criterios para validar
contenidos en la plataforma (generacion
de un comité cientifico)

Requisitos:

- Generacion de un comité cientifico para

validar los contenidos.
Soportes:

- Documento de presentacion de las
escuelas y la iniciativa.

- Guia para la generacion de material
formativo.

- Plantillas para presentaciones del material
formativo en PDF.

- Guia para la produccion audiovisual de
contenido.

- Plantilla de cortinilla para producciones
audiovisuales.

Programa
formativo de
terceros
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< Objetivo:

- Definir un protocolo y procesos de
funcionamiento de las escuelas, desde la
coordinacion docente, pasando por la
gestion de alumnos, certificaciones e
introduccion de nuevos materiales
formativos.

< Proceso:
- Definicion de organigrama y necesidades
de coordinacion (coordinador de escuela,
comité cientifico...)

< Soportes
- Documentos de procesos, normativas.

Proceso de
funcionamiento
de las Escuelas
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< Objetivo:

Generar soportes graficos para los sellos de
Banos & Cocinas Best Store Spain y
Alicatadores TOP de Espana.

< Requisitos:

El sello de cocinas debe ser atractivo y
entendible de forma sencilla por el consumidor
final. El sello debe posicionar la tienda en el
sector del interiorismo y la decoracion,
elevando la categoria del producto ceramico.

< Proceso:

Protocolos y procedimientos para la obtencion
de los sellos, vinculados a las escuelas.
Gestion con plataformas terceras (Houzz,
Homify y Habitissimo) para la introduccién de
sellos o Insignias en sus plataformas.

< Soportes:

Desarrollo graficos y generacion de diferentes
formatos para versiones fisicas y online

Guias y manuales de uso tanto de las versiones
online como instrucciones para colocar el
vinilo.

Produccion y envio de vinilos.

Landing page de cada sello

Buscador web para encontrar tiendas y
alicatadores con sell

Formatos digitales para diferentes plataformas.

Sello Banos &
Cocinas Best
Store Spainy
Alicatadores
TOP
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< Objetivo:

Crear una marca con capacidad de
atractivo, que mejore el posicionamiento
actual de los contenidos formativos.

Dar una entidad de alta especializacion a
la escuela

< Requisitos:

Imagen posicionada en sector decoracion
e interiorismo.

Imagen actual.

Identidad de aplicacién eminentemente
digital.

< Soportes:

Manual IVC

Diseno web

Upfront de plataforma formativa
Plantillas de presentaciones
Soportes para presentaciones
audiovisuales

Folleto digital y fisico para tiendas
Creatividades para anuncios en 1rss

Imagen de
marca Escuela
de Vendedores
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< Objetivo:
- Crear una marca capaz de atraer al sector
de alicatadores y reformistas.
- Dar una entidad de alta especializacion a
la escuela

< Requisitos:
- Imagen actual y alineada con la campana

de #OrgulloAlicatador, pero independiente.

- Identidad de aplicacion eminentemente
digital.

< Soportes:

- Manual IVC

- Diseno web

- Upfront de plataforma formativa

- Plantillas de presentaciones

- Soportes para presentaciones
audiovisuales

- Folleto digital y fisico para tiendas
orientado a los alicatadores.

- Creatividades para anuncios en 1rss

Imagen de
marca Escuela
de Alicatadores
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< Objetivo:

- Dar a conocer la Escuela de Vendedores
entre el canal de la distribucion de
ceramica en Espana.

- Conseqguir suscripciones a la Escuela de
Vendedores.

< Requisitos:
- Campana offline a través del canal (las
tiendas)
- Campana online mediante estrategias de
captacion de leads.

< Soportes:

- Anuncios graficos y audiovisual

- Proceso de captacion de leads y disenio y
definicion de los magnet contents.

- Soporte promocional fisico en tienda para
entregar a los alicatadores

- Soportes digitales de promocion para las
tiendas (mailing, RRSS, web...)

- Planificacion de medios en FB Ads

- Notas de prensa y relaciones informativas

- Otros soportes promocionales y
merchandising.

Campana de
lanzamiento de
la Escuela de
vendedores
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< Objetivo:

Dar a conocer la Escuela de Alicatadores
entre los profesionales del ramo en
Espana.

Conseguir suscripciones a la Escuela de
Alicatadores.

< Requisitos:

Usar los insights de la investigacion: es
necesario dar glamour a la profesion.

Debe adaptarse al canal offline (a través de
tiendas) y al digital.

Debe realizarse un pretest con
destinatarios reales de la campana.

< Soportes:

Produccion fotografica o audiovisual
Soportes para web y RRSS

Artes finales para anuncios impresos y
web

Notas de prensa y relaciones informativas.
Folletos para tiendas

Creatividades para FB Ads.

Otros soportes promocionales y
merchandising.

Campana
#OrgulloAlicata
dor
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