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OBJETIVO



¿POR QUÉ ESTAMOS ACÁ

HOY?





¿QUÉ ENTENDEMOS

POR VENDER?



SÉ TU PROPIO

CLIENTE








VENTAS

RECEPCIÓN

FACTURACIÓN

ENTREGAS

TELEMARKETING

COBRANZA

REDES SOCIALES

PUBLICIDAD

CONTENIDO

YOU NAME IT















¿QUÉ TIPO DE
INFORMACIÓN

RECIBES?



¿TE AYUDA A TOMAR UNA

MEJOR DECISIÓN

DE COMPRA?



U
N

O cebada

malta

adjuntos

trigo

lúpulo

especias

agua

levadura
D

O
S

cerveza

TR
ES relax

sabor

disfrutar con 
amigos

gratos momentos

fiestas

playa

vacaciones

TRES TIPOS DIFERENTES DE

DISCURSO DE VENTAS



TRES TIPOS DIFERENTES DE

DISCURSO DE VENTAS
U

N
O

ceras

aceites

pigmentos

perfume

conservantes
D

O
S

pinta 
labios

TR
ES belleza

sensualidad

confianza

moda

protección



TRES TIPOS DIFERENTES DE

DISCURSO DE VENTAS
U

N
O

acero

plástico

aluminio

hule
D

O
S

coche

TR
ES independencia

libertad

poder

fuerza

comodidad

lujo



TRES TIPOS DIFERENTES DE

DISCURSO DE VENTAS
U

N
O

formación

experiencia

instinto

D
O

S

servicios

profesionales

TR
ES confianza

tranquilidad

resultados

rendimiento

soluciones



CONSTRUYE AHORA TU PROPIO

DISCURSO

PRODUCTO

EMPRESA

CLIENTE



•

•

¿CUÁL ES EL DISCURSO

MÁS EFECTIVO?



¿QUÉ ES ESCUCHAR DE FORMA

ACTIVA?



ESCUCHAMOS DE FORMA

ACTIVA PARA:

 IDENTIFICAR NECESIDADES.

 ENTENDER MOTIVACIONES.

 CONOCER TIEMPOS.

 CAPACIDAD ECONÓMICA.

 CAPACIDAD DE DECISIÓN.



EL PRODUCTO

CORRECTO



UTILIZA UN CÓDIGO COMÚN



NO HABLAR EL MISMO IDIOMA

EVITA EL RUIDO:

 NIVELA EL TERRENO.

 ADAPTA TU DISCURSO.

 EVITA TECNICISMOS.

 BUSCAR EL ENTENDIMIENTO.



HASTA AQUÍ

 CONSUMIDOR INFORMADO.

 MÚLTIPLES CANALES.

 URGE LA EMPATÍA.

 ADAPTACIÓN DEL CÓDIGO.

 ESCUCHA ACTIVA.





VENDER?
¿QUÉ ES



DEFINICIÓN



VENDER ES UN ACTO

COMUNICACIONAL CON

PROPÓSITO



• ¿CÓMO ESTUVO TU DÍA AYER?

• ALGO QUE TE APASIONE.

• RECOMIÉNDAME EL MEJOR 

PRODUCTO QUE HAYAS 

COMPRADO EN TU VIDA.



¿CUÁL ES EL

PROPÓSITO?

• CONVENCER.

• LAS IDEAS SE VENDEN.

• LA CONVICCIÓN GENERA PASIÓN.

• LA PASIÓN GENERA CONFIANZA.



CONCLUSIÓN





AS / DS
IDENTIFICAMOS DOS MOMENTOS



VIAJE DE COMPRA

VISIBILIDAD

RECONOCIMIENTO

COMPARACIÓN

PREFERENCIA

DECISIÓN

FIDELIZACIÓN



• FACILITADOR.

• COMUNICADOR 

OPORTUNO.

• CENTRADO EN EL 

CLIENTE.

¿CUÁL ES TU PAPEL?



• CANALES NO ADECUADOS.

• MENSAJES SÓLO DE VENTAS.

• PRESIÓN PARA EL CIERRE.

• FALTA DE VALIDACIÓN.

• NO DIFERENCIAR EL 

PRODUCTO.



• PUBLICIDAD, MARKETING DE CONTENIDOS.

VISIBILIDAD

• TUTORIALES, DEMOS, WHITEPAPERS.

RECONOCIMIENTO

• ESTUDIOS, REFERENCIAS EXTERNAS.

COMPARACIÓN

• VALIDACIÓN SOCIAL, TESTIMONIALES, RECONOCIMIENTOS DE 
TERCEROS.

PREFERENCIA

• PROMOCIONES, DESCUENTOS, OFERTAS PUNTUALES.

DECISIÓN

• MARKETING DE CONTENIDO.

FIDELIZACIÓN





SABERVENDERPARAEL
NOVENDEDOR
 FACILITA LA TOMA DE DECISIONES 

COMERCIALES.

 EVITA LA DEPENDENCIA DE UN TERCERO.

 TE HABILITA COMO SUPERVISOR.

 TE ENTREGA EL CONTROL DEL PROCESO.



DESCANSARÁS TRANQUIL@



• ¿CÓMO GESTIONAS EL RECHAZO?
• El rechazo es INHERENTE.
• Efectividad DEL 60%.
• El negocio se construye CON EL SÍ.
• Con los “no” APRENDES Y MEJORAS.

• NO HACES SEGUIMIENTO.
• 45% de los vendedores renuncian al 

SEGUNDO INTENTO.
• El 80%  de las ventas requieren 5 

CONTACTOS DE SEGUIMIENTO.
• Te olvidas del PROCESO.

• ERES UNA MOLESTIA PARA EL CLIENTE:
• No conoces tu PROPUESTA DE VALOR.
• Pobre identificación de las 

NECESIDADES REALES DEL CLIENTE.



¿TE CREES TU PROPIA HISTORIA?



VENDEDOR
EL DÍA A DÍA DE UN



• INVESTIGACIÓN.

• NETWORKING.

• PLATAFORMAS DIGITALES.

• DIRECTORIOS PROFESIONALES Y 
ASOCIACIONES.

PROSPECCIÓN DE MERCADO

• TODAS LAS LABORES ASOCIADAS A LA 
CONSECUCIÓN DE CLIENTES.

CAPTACIÓN

• UPSELLING, CROSS-SELLING, OBTENCIÓN DE 
REFERIDOS Y DESARROLLO DE LA RELACIÓN.

FIDELIZACIÓN

3TAREAS
FUNDAMENTALES



¿CÓMO INVIERTESTU TIEMPO?



OPORTUNIDADES
CARTERA DE

BASE DE DATOS



• OPTIMIZAR EL TIEMPO PARA VENDER

• Trabajando en las MEJORES 

OPORTUNIDADES.

• Estableciendo FECHAS DE CIERRE posibles.

• Cuantificando VALOR POTENCIAL.

• PERSIGUIENDO OBJETIVOS

• Método S.M.A.R.T.

• REVISIÓN mensual, semanal o diaria.

• ESTRATEGIAS DE SEGUIMIENTO

• Uso de las PLATAFORMAS DISPONIBLES.

• AUTOMATIZACIÓN de tareas.



NUEVOS NEGOCIOS
LA PROSPECCIÓN DE



PLANIFICAMOS?
¿POR QUÉ Y PARA QUÉ

 QUE TODO SALGA BIEN.

 EVITAR LA INCERTIDUMBRE.

 TOMAR MEJORES DECISIONES.

 APROVECHAR MEJOR LOS RECURSOS 

DISPONIBLES.

 ALCANZAR OBJETIVOS CONOCIDOS.

 TENER EL CONTROL DEL RENDIMIENTO.



RESOLVIENDO 

TUS DUDAS



UNA INVITACIÓN ESPECIAL



¡GRACIAS NUEVAMENTE!

Preguntas y consultas

joel@joelpintoromero.com


