CONOCIMIENTO DE LAS
BALDOSAS CERAMICAS COMO
ARGUMENTO DE VENTA

17,18,19, 23,24 y 25 (6 26) de noviembre
de 2026
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OBJETIVOS
DE LA FORMACION

Dotar a todo el personal que se relaciona con los
clientes de baldosas ceramicas de conocimientos
sobre el producto.

Obtener argumentos que faciliten la venta del
producto.

Atender consultas sobre el mismo.

€6
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“Obtén las
mejores
herramientas
para dominar tu
trabajo”



A QUIEN VA
DIRIGIDO

18h

Personal de los departamentos de marketing, e

comercial, atencion al cliente y departamentos v

de Calidad de empresas fabricantes de \ \§ e

productos ceramicos, disefadores y Llenas.de

prescriptores que trabajan con producto conocimientopara ™™ ' °
ceramico y desean mejorar su capacidad de mantenerte al dia”
comunicacion y argumentacion. Asi como a

todas aquellas personas que necesiten ampliar L

sus conocimientos sobre la tematica de este " |

curso. 1

]
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METODOLOGIA

VS I Presencial

ITC SEDE ALMAZORA

Pol. Ind. SUPOI-8. C/ Cedrillas, n220 - 12550
Almassora (Castellén)

iComo llegar?
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https://www.google.es/maps/place/ITC+-+Institut+de+Tecnologia+Cer%C3%A0mica+(seu+Almassora)/@39.9710351,-0.1507874,17z/data=!3m1!4b1!4m6!3m5!1s0xd6001ae6788222d:0x4661f759f5b44dfe!8m2!3d39.971031!4d-0.1482125!16s%2Fg%2F11gy3fjxry?entry=ttu&g_ep=EgoyMDI2MDYyOS4wIKXMDSoASAFQAw%3D%3D
https://www.google.es/maps/place/ITC+-+Institut+de+Tecnologia+Cer%C3%A0mica+(seu+Almassora)/@39.9710351,-0.1507874,17z/data=!3m1!4b1!4m6!3m5!1s0xd6001ae6788222d:0x4661f759f5b44dfe!8m2!3d39.971031!4d-0.1482125!16s%2Fg%2F11gy3fjxry?entry=ttu&g_ep=EgoyMDI2MDYyOS4wIKXMDSoASAFQAw%3D%3D

PROFESORADO
DEL CURSO

| Alfredo Beltran Gonzalez

Responsable Validacion de Producto y Unidad de Calidad y Auditoria

" Descubre el
camino hacia el
éxito de la mano

de nuestros it
expertos”

Jorge Corrales Garcia

Investigador del Area de Habitat y Construccion

I Rebeca Dominguez Alemany

Técnica Laboratorio Producto Acabado

I Ivan Escrig Chiva

Responsable Laboratorio Producto Acabado

I Dra. Teresa Ros Dosda

‘h .
Responsable del Sistema de Sostenibilidad Corporativa h
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https://es.linkedin.com/in/alfredo-beltran-a7570127?trk=people-guest_people_search-card
https://www.linkedin.com/in/rebeca-dominguez-alemany/
https://www.linkedin.com/in/rebeca-dominguez-alemany/
https://www.linkedin.com/in/rebeca-dominguez-alemany/
https://es.linkedin.com/in/jorge-corrales-05252933
https://es.linkedin.com/in/teresa-ros-dosd%C3%A1-01836512
https://es.linkedin.com/in/ivan-escrig

PROFESORADO
DEL CURSO

I Silvia Solsona Catalan

Investigadora del Area de Sostenibilidad " Descubre el
camino hacia el #V‘i
Lutzia Ortiz Miralles éxito de la mano |

Responsable Unidad de Disefio y Tendencias & OTH
de nuestros —

expertos”

I Ana Benavente Piotte

Analista Unidad de Disefio y Tendencias & OTH

I Dra. Ana Mezquita Marti

Investigadora del Area de Sostenibilidad

I Matias Martinez

. PROALSO - Asociacion Profesional Alicatadores Soladores.
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https://es.linkedin.com/in/silviasolsonacatalan?original_referer=https%3A%2F%2Fes.search.yahoo.com%2F
https://www.linkedin.com/in/lutz%C3%ADaortiz/
https://www.linkedin.com/in/lutz%C3%ADaortiz/
https://www.linkedin.com/in/ana-benavente/
https://es.linkedin.com/in/ana-mezquita-mart%C3%AD-948b1098
https://www.linkedin.com/in/mat%C3%ADas-mart%C3%ADnez-46260a281/

TEMARIO
DEL CURSO

I 1. La normativa en las baldosas ceramicas I 5. Comunicacion ambiental

I 2. Estilo y tendencias para vender con sentido. I 6. Instalacion de baldosas ceramicas

I 3. Gestidn estratégica de gama: detectar I 7. Analisis de patologias y reclamaciones
obsolescencias y oportunidades de mercado

I 8. Ensayos de baldosas ceramicas en el laboratorio

I 4. Usos de las baldosas ceramicas diferentes a los (grupos de 10 personas max)

tradicionales

n
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Numero plazas:

CONDICIONES - | | ,
v Minimo 10 personas - Si no se dispone de este nimero
DEL CURSO minimo de inscritos la organizacion puede anular su

realizacion.

v Maximo 20 personas - Una vez matriculado el maximo de
alumnos, se cerrara el proceso de inscripcion.

Condiciones de inscripcion:

v Se respetaran las matriculas por riguroso orden de
inscripcion.
v Se limita a la matricula de un empleado por empresa.

Diplomas:

Los asistentes recibirdn un diploma de asistencia siempre que
asistan, al menos, a un 80% de las clases.

Formulario

de Inscripcion

A

Fecha limite de inscripcion y recepcion de solicitudes: viernes
13 de noviembre de 2026
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https://forms.cloud.microsoft/e/dug9VzeiX8?origin=lprLink
https://forms.cloud.microsoft/e/dug9VzeiX8?origin=lprLink

FECHAS Y
HORARIO

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

2 3 4 5 6

9 10 11 12 13
« KRN =

EEEIERES -
30 31

Del 17 al 25 6 26

de noviembre
2026
NOTA: el curso son 6 dias de duracidn. Los alumnos haran las 9.00 a 12.15h
practicas el 25 6 el 26 de Noviembre. En grupos de 10 alumnos

maximo.

|
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‘ ‘ Conoce el producto, conquista al cliente. , ’

Mas informacion:
formacion@itc.uji.es
Tel.: + 0034 964 34 24 24
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