
 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

 
 

 

 

 
  

ESCUELA VIRTUAL 

EN TIEMPO REAL 

FORMACIÓN VIRTUAL 
EN TIEMPO REAL 

 

T E L É F O N O / W H A T S A P P  

945 150 190 
 

C O R R E O  E L E C T R Ó N I C O  

formacion@camaradealava.com 
 

13 y 14 de Julio de 2020 

MARKETING Y COMECIAL 
 

 

CÓMO CONSEGUIR  

LA PRIMERA ENTREVISTA  

CON EL CLIENTE ONLINE 
 

 

mailto:formacion@camaradealava.com


Cómo conseguir la primera entrevista con el cliente online 
020400 0020 023  

 

 
 

 

 
 

 
De 09:00 a 13:00 horas 

 
Total de horas: 8 
 

 
 

Centro de Formación y 

Asesoramiento 

 
Formación virtual en tiempo real 

Matrícula 
 

 
 
Pago anticipado mínimo 5 días antes del inicio de la 

formación. Enviar justificante por correo electrónico a 

formacion@camaradealava.com 

 

KUTXABANK   

Nº cta.  ES24 2095 3150 2310 90951178  

Concepto: NOMBRE y APELLIDOS ALUMNO + NOMBRE CURSO 
 

Dirigido por: 

Javier Moreno Oto 
 
Licenciado en Ciencias de la Comunicación .Publicista. 

Master M.B.A. en Administración de Empresas. Master 
en Dirección de Comercio Internacional. Ha 
desempañado su labor en el área de consultoría de 
marketing, y puestos directivos en departamentos 

comerciales y gerencia. Director de DEKER. Consulto-
res de Marketing. 

Para un comercial, el mayor reto es lograr la primera 
entrevista con el cliente. Iniciar el contacto para 
concertar una entrevista genera ansiedad y se traduce 
en conductas de evitación, rigidez o un exceso de 
espontaneidad que resultan poco efectivas. 
 
Este programa descubre cómo acceder a más clientes 
en menos tiempo: cómo sistematizar la concertación 
de citas y realizarla de un modo profesional y eficiente 
para cerrar contratos. Todo ello mediante un 
entrenamiento práctico en las técnicas de 
concertación, las habilidades de conversación y las 
rutinas mentales necesarias para un reto ineludible, 
pero que habitualmente se denota. 

 

Objetivos 
 
 Triplicar el ritmo e intensidad con que la que el 

comercial accede a nuevos clientes y es capaz de 
concertar entrevistas cualificadas y bien dirigidas. 

 Llegar a más decisores en menos tiempo y antes que 
la competencia, al tiempo que se proyecta una 
imagen profesional y solvente. 

Metodología 
 

El curso se impartirá a través de una herramienta 
colaborativa que permitirá la interacción y participación 
de todos/as los alumnos/as durante la formación. 
Únicamente necesitarás disponer de un ordenador con 
conexión a internet. 



Cómo conseguir la primera entrevista con el cliente online 
020400 0020 023  

La empresa puede solicitar las bonificaciones de FUNDAE realizando la comunicación directamente a través 
de la plataforma que ponen a disposición. LINK 

 

 
 

  BONIFÍCATE   

TU FORMACIÓN 
 

 
 

 
 
 

 

 

 

 10 secretos para lograr la primera entrevista con el cliente. 

 Mecanismos para triplicar mi actual concertación de citas. 

 Modelos mentales que mejoran o empeoran nuestro rendimiento. 

 5 errores habituales y cómo evitarlos al seleccionar clientes. 

 Trucos para superar los filtros y llegar al alto decisor. 

 Técnicas conversacionales: AIDA + Escucha. 

 Matriz de argumentos: distintos decisores, distintos argumentos. 

 Estrategia de “aceleración” contacto informal frecuente. 

 Estrategia de “referidos”. 

 Estrategia “CIF”. 

 Estrategia de “compromiso”. 

 Identificación de errores y mecanismos evitativos. 

 Superando la telefobia y la fobia online. 

 Oratoria profesional: cómo tomar el control de cualquier conversación con 
el cliente. 

 Plan de acción. 

¿QUÉ APRENDEREMOS? 

 

 

 

 

 

 
 

https://empresas.fundae.es/Lanzadera

