FORMACION TECNICA COMERCIAL DEL
AUTOMOVIL PARA ASESORES
COMERCIALES

Tres cursos de dos dias cada uno; Iniciacién/nivel 1, Medio/nivel 2y
Avanzado/nivel 3

OBJETIVO

e Explicar de forma amena e intuitiva a Asesores Comerciales sin necesidad de
conocimientos técnicos previos

e Conocer la evolucién técnica del automévil en cada uno de sus componentes para
aprender a valorar las aportaciones técnicas desde un buen conocimiento del producto

e Disponer de formacién para comprender, comparar y valorar las aportaciones y
evoluciones técnicas

e Saber interpretar el contenido técnico de las publicaciones especializadas

PROGRAMA RESUMIDO

Se tratan todos los temas en cada curso que componen el automévil incluidos los de
vanguardia (Medio y Avanzado), resaltando los aspectos relacionados con su comunicacion y
beneficios. En cada curso se va incrementando el nivel; primero se proponen argumentaciones,
después las elaboran los asistentes y a continuacion se disefian en el contexto de
comunicacion con el cliente

e Elementos del automovil, Implantaciones técnicas, Estabilidad, Carroceria (evolucion
de la estructura y plataforma) y Seguridad (andlisis de resultados de “crash test”)

e Motor, Distribucion (cadena y correa), Par y potencia (“fuerza’ y “velocidad”),
Disposicién de los cilindros y Materiales de construccion del motor

e Lubricacion (¢ por qué menos mantenimiento?) y Refrigeracion

e Alimentacién de gasolina y encendido, Inyeccion diesel (inyeccién directa, “common
rail” con multinyeccién, Inyector — Bomba)

e Multivalvulas (+ potencia), Distribucion y admision variables (+ par), Sobrealimentacion
(+ par y potencia, turbo de geometria variable, particularidades de utilizacion, efecto
“over boost”)

e Embrague, Caja de cambios manual (y pilotada secuencial), Caja automatica
(adaptativa y secuencial), Transmision integral (“inteligente”) y Ruedas (control, de
presion y “run flat”)

e Suspension (¢ confort o estabilidad?), Direccion (asistida hidraulica, eléctrica y variable)

e Frenos, ABS y sus derivados; EBD/EBV, BAS, ASR, ESP, MSR, HDC, ...

e Circuito eléctrico (multiplexado) y Climatizacién (independiente, automatica, filtro
antipolucién)

PRACTICAS

e Para cada tema se utilizan imagenes de “practicas”, que representan aplicaciones de
los temas tratados sobre diferentes automéviles

e Magquetas dinamicas

¢ Identificacion sobre automéviles y 6rganos de los temas tratados si se dispone de los
medios



MEDIOS

e Programas informaticos animados e imagenes reales
e Magquetas dinamicas
e Libro del alumno; esquemas, textos resumen y espacio para anotaciones

DURACION

42 horas (seis dias) el programa de los tres cursos

DESTINATARIOS

Asesores Comerciales de la Marca, tanto de reciente incorporacién como mas veteranas, para
comprender el funcionamiento del automovil y demostrar la seguridad que da conocer el
producto

CONTROL DE CALIDAD

e Test—repaso y autoevaluacion
e Preguntas de seguimiento y evolucion del aprendizaje
e Encuesta de resultados y posibilidad de seguimiento post curso

COMENTARIOS Y OBSERVACIONES

La “revolucién” técnica del automovil, que va a continuar si cabe a mayor ritmo en los préximos
afios, y la carencia de informacion adecuada dificulta en gran manera la “puesta al dia” de los
vendedores de automdviles. Conocer y valorar las aportaciones de las nuevas tecnologias
permite desarrollar el trabajo con méas confianza, seguridad y calidad en un entorno
competitivo, ademas de estar en condiciones de comprender otros procesos de formacién y
documentacion sobre el automévil.
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