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Marketing | Comercial Vender desde back office 

 

 Objetivos 
 
Un profesional de atención al cliente suele pasar 
más del 70% de su tiempo en contacto con él.  Así 
que esta función es clave para elevar consumos, 
ventas cruzadas o iniciar el contacto con nuevos 
clientes. A pesar de esto, muy pocas empresas 
logran que su Back Office actúe de forma combativa 
y decidida buscar nuevas oportunidades. Este 
programa elimina la “aversión a vender en el 
personal de Back Office”, elevando el impacto 
comercial de todas las personas en funciones de 
atención o servicio al cliente, para así: 
 
 Cerrar más ventas en menos tiempo. 

 Eliminar los temores que surgen al tomar la 
iniciativa ante el cliente. 

 Lograr que Back Office se comporte de forma 
combativa por encima de la mera función de 
soporte o atención al cliente. 

 Coordinarse de forma dinámica con la fuerza 
de ventas sobre el terreno. 

 
 

Dirigido para 
 
Personal actual o futuro en atención al cliente, back 
office, técnicos de toda índole, representantes, 
posventa, servicios de instalación, telemarketers o 
técnico-comerciales. En general todo profesional 
que se enfrenta al reto de incrementar sus niveles 
de contratación. 

 

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 desempeñado su labor en el área de 
consultoría de marketing, y puestos 
directivos en departamentos comerciales 
y gerencia. Director de DEKER. 
Consultores de Marketing.  
 

 
 
 

 
 

 

De 0 9 : 00 a 14 :  00  y 16:00  a 

20:00  horas 

 
Total de horas: 16 
 

 
 

Centro de Formación y 

Asesoramiento 

 
Manuel Iradier, 17 

01005  Vitoria-Gasteiz  (Álava) 

 

Matrícula 

Se retendrá un 30% en cancelaciones 

realizadas entre 5 y 2 días antes del 

inicio y el 100% desde el día anterior al 

inicio del curso. El pago se puede 

realizar en efectivo, talón, con tarjeta o 

transferencia bancaria. 

 

http://camaradealava.force.com/InscripcionEvento?e=a0S1v00000Ftq2nEAB&h=W3EM6XY6y0gDAfImIQJ5cQ%3D%3D
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PROGRAMA 
 

 

 

1. ¿Qué tipo de persona soy? - Agresividad vs receptividad comercial 

2. Diagnóstico de personalidad comercial y cómo sacar ventaja de ello ante el cliente 

3. ¿Cuándo podemos vender más y no lo hacemos? Situaciones y Role Play. 

4. Detección de frenos psicológicos y cómo superarlos. 

5. Trabajando la motivación. 

6. Técnicas de venta no intrusivas desde Back Office 

7. Oferta vs enfoque CIF 

8. Elevando el montante del pedido medio. 

9. Técnicas de venta que generan fricción mental: qué hacer y no hacer 

10. Técnicas de aceleración de la decisión del cliente. 

11. Técnicas de concertación y reprogramación de citas. 

12. Qué debería hacer el comercial sobre el terreno y qué no. 

13. Análisis de la cartera de clientes desde Back Office y detección de oportunidades. 

14. La Base de datos como fondo de comercio. 

15. Prospectar e identificar decidores desde Back office. 

16. Técnicas de concertación de entrevista y localización de potenciales clientes. 

17. Coordinación y reparto de roles con la Fuerza de Ventas. 

18. Plan de acción personal vs grupal 

 
 
*Este programa incluye la realización de un diagnóstico de personalidad comercial y de habilidades de 

comunicación al cliente a razón de 80 Euros/ persona. Esta herramienta supone un potente método de 

autoconocimiento y mejora de la conducta. Para ello se emplean avanzadas herramientas psicométricas 

capaces de cuantificar los actuales niveles de receptividad comercial, agresividad comercial, combatividad, 

tolerancia a la frustración, seguridad y adaptabilidad, y actuar en consecuencia. 
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Trámites para acogerse a las bonificaciones de la 

Fundación Estatal para la formación en el empleo 

 

Comunicar los participantes en la formación y el visto bueno de la Representación Legal de los 

Trabajadores. (Si la hubiere) *Firmado 15 días hábiles antes del inicio del curso. 
 

La bonificación en las cotizaciones de la Seguridad Social podrá aplicarse a partir de la comunicación de 
la finalización de la formación, una vez recibido el anexo a la factura por parte de la Cámara. 

 

 

Se tramitarán aquellas solicitudes entregadas como mínimo 8 días naturales anteriores al comienzo del curso antes 
de las 12:00**. (Si fuera festivo, puente, etc... entregar el día hábil inmediato anterior). Recomendamos entregar los 

formularios con anterioridad a la fecha tope, para evitar problemas por causas imprevistas y cumplir con los 

plazos exigidos. 
 

** El incumplimiento de la normativa, comunicación en plazos, etc... exime del derecho a la tramitación de la bonificación por parte de la Cámara 

de Comercio, Industria y Servicios. Este servicio es gratuito y sólo aplicable a las acciones formativas que imparte la Cámara. No es excluyente, 
es decir, tu empresa podrá realizar acciones formativas bonificables simultáneamente con otras entidades o impartir formación interna.

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2 

4 

  

Realizar como mínimo el 75% de la formación.  

 
Información y documentación a rellenar: 

 

  BONIFÍCATE  

TU FORMACIÓN 

El coste de los cursos que imparte la Cámara de Álava es 
bonificable en las cotizaciones a la Seguridad Social, 
es decir, a las empresas pueden salirles gratis o con 
un elevado descuento. 

 
Aquellas empresas que realizan formación para sus 
trabajadores y que cotizan por la contingencia de 
Formación Profesional a la Seguridad Social tienen 
derecho a disponer de un Crédito de Formación Continua. 

 
Este Crédito es la cantidad que la empresa dispone para 
financiar las acciones de Formación Continua de sus 

trabajadores. La Cámara, como entidad organizadora/ 
formadora con la Fundación estatal para la 
formación en el empleo, asesora y gestiona el Crédito 
de Formación que las empresas disponen para sus 
trabajadores. 

 
 

• Importe bonificable por hora presencial.  
Desde 9 euros a 13 euros/hora 

 
• Cofinanciación mínima requerida a la 

empresa según tramos establecidos en la 
normativa. 

 
• Más información: 945 150 190  

( María José Leiva) 
 

mailto:ftripartita@camaradealava.com

