
DOMINA EL ARTE 
DE VENDER



AMARGO

DESAGRADABLE
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DULCE

SATISFACTORIO

FÁCIL

DIVERTIDO 
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VENDER ES 



● Ayudar

● Solucionar

● Transformar



VENDER ES UN CAMBIO 

DE MENTALIDAD



VENDER ES CUESTIÓN DE NÚMEROS

CUANTAS MÁS OPORTUNIDADES, 
MÁS POSIBILIDADES





VENDER ES CUESTIÓN DE NÚMEROS

CUANTAS MÁS OPORTUNIDADES, 
MÁS POSIBILIDADES

CUALIFICADOS



LEAD

● Interés explícito o implícito
● Con presupuesto
● Aportación de valor



PROCESO DE COMPRA 
Y PROCESO DE VENTA



PROCESO DE COMPRA

1. DESCUBRIMIENTO

2. BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN

3. DECISIÓN

4. COMPRA

5. EVALUACIÓN

6. FIDELIZACIÓN









PROCESO DE VENTA

1.PLANIFICACIÓN

2. PROSPECCIÓN

3. CALIFICACIÓN/ SEGMENTACIÓN

4. NUTRICIÓN (LEAD NURTURING)

5. OFERTA

6. NEGOCIACIÓN
(Argumentación, objeción, cierre)

7. FIDELIZACIÓN



LA PALABRA MÁGICA

Prospectar



Prospectar es encontrar a aquella 
gente a la que puedes ayudar.



¿DÓNDE?

EN ONLINE EN OFFLINE

● Publicidad
● Lead magnet
● Contenido 
● En “frío”

● Eventos
● Networking
● Talleres
● En “frío”



PROCESO DE COMPRA PROCESO DE VENTA

1. DESCUBRIMIENTO 1.PLANIFICACIÓN

2. BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN 2. PROSPECCIÓN

3. DECISIÓN 3. CALIFICACIÓN/ SEGMENTACIÓN

4. COMPRA 4. NUTRICIÓN (LEAD NURTURING)

5. EVALUACIÓN 5. OFERTA

6. FIDELIZACIÓN 6. NEGOCIACIÓN
(Argumentación, objeción, cierre)

7. FIDELIZACIÓN



OFERTA PROMO O DESCUENTO



ADIÓS AL PRESUPUESTO 

HOLA A LA PROPUESTA



PROPUESTA 

● Centrada en la solución.

● Incluir puntos de mejora.

● Directa y visual.

● Fácil de entender.



¿EN TU CASA O EN LA MÍA?



❏ El 90% del éxito de una negociación reside en su preparación

❏ Dispuesto a escuchar

❏ Apela a las emociones/ Neuronas espejo

❏ Concesión por concesión

❏ Capacidad de diálogo

❏ Atiende al lenguaje no verbal

❏ Ética y honestidad



PROCESO DE COMPRA PROCESO DE VENTA

1. DESCUBRIMIENTO 1.PLANIFICACIÓN

2. BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN 2. PROSPECCIÓN

3. DECISIÓN 3. CALIFICACIÓN/ SEGMENTACIÓN

4. COMPRA 4. NUTRICIÓN (LEAD NURTURING)

5. EVALUACIÓN 5. OFERTA

6. FIDELIZACIÓN 6. NEGOCIACIÓN
(Argumentación, objeción, cierre)

7. FIDELIZACIÓN



RESUMEN



❏ Vender es solucionar o transformar

❏ Según el punto en el que esté el cliente (o lo que vendemos) 

tenemos que incidir en una u otra fase

❏ Hay que prospectar de forma continuada

❏ Personalizar las propuestas

❏ Negociar es llegar a acuerdos. Ve sin miedo

❏ El mejor vendedor también recibe noes, es parte del juego

❏ Si tu negocio no vende, tienes un hobby caro
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