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Agenda 
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Qué es la Comunicación

Y qué es la venta. 

Prejuicios comunicativos

Y cómo controlarlos. 

Yo sé lo que quiero transmitir, ¿lo transmito?

¿O no?. 

Técnicas de comunicación comercial

Una forma de vida. 



1.QUÉ ES LA 

COMUNICACIÓN



La comunicación es un proceso mediante el cual un sistema transmite informació

n a otro sistema que es capaz de recibirla. Según esta definición existen varios el

ementos que participan en ella

¿Elementos de la comunicación? 

Emisor+receptor+Mensaje+canal+

código

Qué es Comunicación?



¿ QUÉ ES EL VENDEDOR ?

UN COMUNICADOR



• ¿Nace o se hace?



Es preciso ser conscientes de que:

• Nuestra capacidad de procesamiento es 
limitada

DIFICULTADES Y BARRERAS PARA CONSEGUIR UNA BUENA  y EFECTIVA COMUNICACIÓN PARA LA VENTA
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DIFICULTADES Y BARRERAS PARA CONSEGUIR UNA BUENA  y EFECTIVA 
COMUNICACIÓN PARA LA VENTA

Es preciso ser conscientes de que:

 Somos subjetivos; interpretamos “a nuestra manera” el mensaje que estamos recibiendo



DIFICULTADES Y BARRERAS PARA 
CONSEGUIR UNA BUENA  y EFECTIVA 
COMUNICACIÓN PARA LA VENTA

• Es preciso ser conscientes de que:

• Nuestra mente RELLENA NOS VACIOS

• Retiene la información importante (para cada 
uno) y si no tiene “sentido” la mente “se lo 
encuentra” 

•



Comunicar NO ES FÁCIL
Hablar Sí



2. 

Prejuicios comunicativos y 

comunicación inconsciente







Estamos diseñados
para decir que sí

No ayudemos a
FORZAR EL NO

Supervicencia de la 
especie: 

ADAPTACIÓN AL 
ENTORNO



“Lo más importante en la comunicación es escuchar lo que no se dice.”
Peter Drucker.



3. ¿Transmito lo que 

quiero Transmitir?



LEY de la Degradación de la comunicación

100
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Desea
transmitir
el emisor 

Transmite
el emisor 

Percibe el 
receptor 

Lo importante en la comunicación no es lo que el emisor dice, 

sino lo que el receptor entiende 

Entiende  el 
receptor 



RECUERDA
¿Qué he de controlar al comunicar?

Se basa en cuatro puntos fundamentales:

Movimiento de pies y caderas

Movimiento de manos y brazos

Proyección vocal

Contacto visual y control

Adriana Rubio



“Si quieres resultados diferentes, no hagas siempre lo mismo.”
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CARACTERÍSTICAS VENTAJAS BENEFICIOS

¿Qué es o que contiene?
¿Qué hace o para qué sirve 
las características?

¿Qué beneficio nos ofrece 
estas ventajas?

Objetivo 2,8 (38-105mm),

Acercar o alejar la imagen 
(ampliar detalles), Captar los momentos 

únicos

Detalles inolvidables

Imágenes eternas

Autofoco AI

fotos nítidas (incluso con 
sujetos no situados en el 
centro)
Sin borrones

Imagen perfecta
Puedes ampliar y ver el 
brillo en sus ojos sin perder 
nitidez

FLASH con graduación de 
intensidad automático

La luz siempre será 
perfecta

Fotos claras, que captaran 
la magia del entorno, 
incluso en el atardecer más 
romántico



COMUNIACIÓN persuasiva
ANSVA
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4. Tips de 

Comunicación

Comercial



Tips de venta
TODOS VENDEMOS

No te equivoques, y no te avergüences

Todos vendemos y Podemos vender

Networking, reunions, formaciones, salidas con amigos.   

Busca oportunidades de venta y preséntate

con tu empresa

Estamos programados para decir que SÍ

Presecial siempre que puedas
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Escucha activa como mejora en la comunicación

La mejor forma de vender es ESCUCHAR
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Entender la naturaleza de la Objeción1

Demostrar que comprendemos su derecho a objetar2

Responder según sea la objeción3

• Malentendido: Repetir la argumentación, centrándonos en beneficios

• Desinformación: Informando, aclarando

• Escepticismo: Probando, demostrando

• Pretexto: Descubrir la Objeción oculta.

• Problema real: Admitiendo y compensando con ventajas

Comprobar que se ha resuelto la objeción4

Patrón

Tratamiento de Objeciones



¿Si nos a por 
todas
Para qué vas?
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