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COMO CONSEGUIR CLIENTES CUANDO

NADIE TE CONOCE
MARKETING, COMPORTAMIENTO DEL CLIENTEE IA
PARA CONSEGUIR TUS PRIMEROS CLIENTES

iINSCRIBETE AQUI!

FECHAS Y LUGAR @ ORGANIZADO POR

Del 28 de septiembre al 5 de octubre de 2026  Camara de Alava, a través del Convenio firmado con
09:00-14:00 h Camara de Espafa para el desarrollo del Programa
30 horas Emprende, en el marco del Programa FSE+ de Educacion y
Formacion, Empleo y Economia Social, con la financiacion
de FSE+ y Lanbide.

C Espaia Emprende

Emprendemos contigo /

\
Y

Lugar: Camara de Alava. Calle Dato 38 b.
Vitoria-Gasteiz

@ OBJETIVOS %&b DIRIGIDO A

e Comprender como piensan, deciden y compran Personas emprendedoras, auténomos/as y empresas de
los clientes para disefiar propuestas de valor reciente creacion:

diferenciales y estrategias de captacion eficaces. e Personas desempleadas: es necesario presentar
e Aplicar herramientas de marketing, ventas e informe de vida laboral.
inteligencia artificial para atraer clientes, ¢ Personas trabajadoras por cuenta ajena y/o por cuenta
convertir oportunidades comerciales y crear un propia: es necesario presentar demanda de mejora de
sistema comercial sostenible. empleo actualizada en Lanbide e informe de vida
laboral.

&) PROFESORADO
Aitor Ezkerra. Aken

Consultor y formador en estrategia empresarial, marketing y ventas, con amplia experiencia en acompafiamiento
a personas emprendedoras y pequefias y medianas empresas.

Cuenta con una trayectoria profesional vinculada al ambito de la consultoria, la direccion comercial y la
formacidn, colaborando con diferentes organizaciones en el desarrollo de competencias empresariales clave
como la planificacion, la gestiéon comercial y la toma de decisiones estratégicas.

Su enfoque formativo es eminentemente practico, centrado en la aplicacién directa de herramientas de gestion
al dia a dia de las empresas, especialmente en contextos de emprendimiento y consolidacién de negocios.

(i) MAS INFO
R 945141 800

N4 creaciondeempresas@camaradealava.com
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COMO CONSEGUIR CLIENTES CUANDO NADIE TE CONOCE

MARKETING, COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE E IA PARA CONSEGUIR TUS PRIMEROS CLIENTES

EH]J Formacion presencial

PROGRAMA

MODULO 1. Cémo compran hoy los clientes (5 horas)
Pregunta clave: ¢ Por qué un buen producto no siempre consigue clientes?
Objetivo: Comprender como toman realmente las decisiones los clientes y qué
factores influyen en que una persona decida comprar, posponer o0 no actuar.
Contenidos:
e Qué ha cambiado en la forma de comprar.
e Como funciona el proceso de decision de un cliente.
e Economia conductual aplicada al emprendimiento.
» Principales sesgos cognitivos que afectan a la compra.
e Arquitectura de decisiones.
* Modelo W-S:
o Fricciones que frenan la compra.
o Aversion al riesgo.
e Como reducir incertidumbre y facilitar la decision.
e El nuevo papel del marketing: ayudar a decidir.

MODULO 2. Diferénciate antes de empezar a vender (5 horas)
Pregunta clave: ;Por qué deberia elegirte a ti y no a cualquier otra alternativa?
Objetivo: Construir una propuesta de valor clara, relevante y diferenciada, evitando
mensajes genéricos que no generan recuerdo ni confianza.
Contenidos:

e Qué compra realmente un cliente.

» Propuesta de valor.

e Como salir de los mensajes "pitufos”.

e Circulo Dorado.

e Curva de Valor.

» Beneficios frente a caracteristicas.

e Como validar una propuesta de valor.
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MARKETING, COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE E IA PARA CONSEGUIR TUS PRIMEROS CLIENTES
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PROGRAMA

MODULO 3. Marketing digital con criterio (3 horas)
Pregunta clave: ;Dénde merece realmente la pena invertir mi tiempo y mi dinero
para conseguir clientes?
Objetivo: Disefiar una estrategia de captacion adaptada al modelo de negocio,
priorizando los canales que aportan mayor retorno.
Contenidos:
e Embudo comercial.
Customer Journey.
Marketing de atraccion.
Marketing de conversion.
Canales de captacion.
Como elegir canales segun CAC vs VCVC

MODULO 4. Redes sociales que generan confianza y clientes (4 horas)
Pregunta clave: ;Como consigo que las redes sociales generen conversaciones
comerciales y no solo seguidores?
Objetivo: Disefar una estrategia de contenidos orientada a generar confianza,
autoridad y oportunidades comerciales.
Contenidos:

» Estrategia frente a publicacion.

e LinkedIn para negocios B2B.

e Instagram para servicios y marca personal.

e TikTok para notoriedad.

e YouTube como generador de autoridad.

» Google como generador de confianza.

e Como construir autoridad.

e Tipos de contenido.

» Storytelling.

o Calendario editorial.

e Como convertir contenido en conversaciones.

C Espana Emprende

22 22] H
_ & Lanbide
B iifis=.| TS5 rondostuopeos  (Camara (D) lonbide

o de Espai


https://forms.cloud.microsoft/pages/responsepage.aspx?id=Kh5SooO4vEuNsvB59fmcwmfzAJ39IdxNoiRR2kRpfJ1UMlgzMjBIM0NHUk9HR0VKSzFGS1VQUk5KNi4u&route=shorturl
https://forms.cloud.microsoft/pages/responsepage.aspx?id=Kh5SooO4vEuNsvB59fmcwmfzAJ39IdxNoiRR2kRpfJ1UOTFNNTkwVEFBNFJJN0FEQ05YVFhQTkRNVi4u&route=shorturl
https://forms.cloud.microsoft/pages/responsepage.aspx?id=Kh5SooO4vEuNsvB59fmcwmfzAJ39IdxNoiRR2kRpfJ1UMlgzMjBIM0NHUk9HR0VKSzFGS1VQUk5KNi4u&route=shorturl
https://forms.office.com/e/pgRZ7BVkxf

COMO CONSEGUIR CLIENTES CUANDO NADIE TE CONOCE

MARKETING, COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE E IA PARA CONSEGUIR TUS PRIMEROS CLIENTES

E[ﬂ]] Formacion presencial

PROGRAMA

MODULO 5. Inteligencia Artificial aplicada al marketing y las ventas (4 horas)
Pregunta clave: ; Como puede la IA ayudarme a vender mejor sin perder autenticidad?
Objetivo: Incorporar herramientas de IA que permitan ahorrar tiempo, mejorar la calidad
del trabajo y facilitar la toma de decisiones comerciales.
Contenidos:

o Qué tareas puede automatizar la IA.

 |A parainvestigacion de clientes.

 |A para analizar competencia.

 |A para disenar propuestas de valor.

« |A para generar contenidos.

 |A para preparar reuniones.

« |A pararesponder objeciones.

 |A para elaborar presupuestos.

 |A para disenar presentaciones.

« |A para crear asistentes personalizados.

MODULO 6. De captar contactos a conseguir clientes (5 horas)
Pregunta clave: ; COmo convierto una conversacion en una decisién de compra?
Objetivo: Aprender a mantener conversaciones comerciales que ayuden al cliente a
tomar decisiones con mayor seguridad.
Contenidos:

« Del marketing a la venta.

« Prospeccion.

« Método AKEN de cualificacion.

« Brdjula NORTE.

o FAN.

« PPR.

« Gestidn de objeciones.

« indice CONFIA.

« Semaforo de Encaje.

« Negociacion.

« Seguimiento.
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PROGRAMA

MODULO 7. Disefia tu Sistema Comercial. Plan de accién individual (4 horas)
Pregunta clave: ;Qué necesito implantar para que conseguir clientes deje de
depender de la improvisacion?
Obijetivo: Integrar todo lo aprendido en un sistema comercial sencillo, accionable y
adaptado a cada proyecto emprendedor.
Contenidos:

e Objetivos comerciales.

 Indicadores clave.

* Rutinas comerciales.

e Cuadro de mando.

e Plan de accion 90 dias.

e Prioridades.

e Mejora continua.

e Como convertir el conocimiento en un sistema.

R 945 141 800

..E‘ w creaciondeempresas@camaradealava.c
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