
Acción Formativa de Ventas

ENAMORAS O ERES BARATO



Estructura

Todos tenemos un vendedor dentro: cómo  influir en…….

OBJETIVOS

● Descubrir nuestras habilidadescomerciales: todos 
llevamos un vendedor dentro  -> AUTOCONOCIMIENTO

● Identificar los patrones conductuales de los diferentes
tipos de clientes y aprender a conectar con ellos.

● Superar objeciones



Qué es vender

EMPEZAMOS……….

Qué ocurre en un proceso de venta

El vendedor nace o se hace



Los clientes son 100% personas, los empleados son 100% 
personas. Si no sabes de personas no sabes de negocio. 
Simon Sinek

La venta es 85% conexión, persuasión, generar confianza y 
sólo un 15% negociación. 

Las personas somos diferentes pero predeciblemente 
diferentes . Disc Factory



¿Con qué recursos y herramientas de venta cuento?

CONDUCTA & COMUNICACIÓN



¿Cuáles son las competencias de un vendedor?

Constancia 
+ 

Formación
+ 

Honestidad

CONDUCTA & COMUNICACIÓN



Interacción

Conducta

Impacto del entorno

Emociones

Necesidades

Experiencia

Percepción

Motivación

• ¿Qué Hago?
• ¿Qué digo?
• ¿Cómo lo hago?
• ¿Cómo lo digo?

¿Quién?
¿Qué?
¿Para qué?

Comunicación

CONDUCTA & COMUNICACIÓN



COMUNICACIÓN

• Rapport
• Empatía

• Asertividad
• Persuasión y negociación

PIENSA
100%

TRANSMITE
80%

RECIBE 60%

INTERPRETA
50%



¿LISTOS PARA PERSUADIR EN VUESTROS CLIENTES?
Conducta, Motivaciones e Intereses



REGLA DE PLATINO

REGLA DE ORO

GESTIÓN POR INFLUENCIA



4 FACTORES PREDECIBLES DE COMPORTAMIENTO

DOMINANCE

INDUCEMENT

SUBMISSION

COMPLIANCE

Cómo respondemos a 
desafíos y retos

Cómo nos relacionamos e 
influimos en los demás

Cómo respondemos al 
ritmo de las cosas y los 
cambios

Cómo respondemos a las 
normas establecidas

DECISIÓN

INFLUENCIA

SERENIDAD

CUMPLIMIENTO



















¿Quién soy?
¿Cuáles son mis funciones en la empresa?
¿Qué hace mi empresa?
Un logro profesional por el que sienta orgullo
"Descubre mi verdad”

¿Cuál es mi formación? 
¿Qué otras experiencias profesionales he tenido?
¿Cuáles son mis aficiones y cómo me implico en ellas?
¿Cómo me veo en 5 años?
¿Propósito vital?

Una conversación en 
3 minutos



ADAPTÁNDONOS A NUESTROS CLIENTES
Conducta, Motivaciones e Intereses











"No te recordarán por lo que dijiste si 
no por cómo les hiciste sentir”

Maya Angelou

BORJA LÓPEZ LANÁQUERA
669730858
Borja@theimpactproject.es


