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Hacia Adelante!!




Jestis Mufioz
Consultor en Neurociencias comerciales

“Soyuncreyente a que las personas
puedentener

una mejor calidad de vida, dependiendo

de lacalidad de sus pensamientos por las 7

preguntas que hace y se hace” \

jConozcamos nuestro
propésttode para qué
estamos aquil
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Que en este dia
todo sea felicidad

Las comf)aﬁias mas exitosas en ventas son aquellas que cuentan
con colaboradores felices, bien entrenados'y bien motivados.

Un buen proceso de formacion y desarrollo de habilidades en ventas,
encaminado a resultados extraordinarios, contiene los siguientes temas,
propios de las etapas de la venta personal.

Algunos Paises donde desarrollamos
Estudios y Capacitaciones
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PARTE 1|

® DE VENDEDOR A NEUROVENDEDOR
ANTES DE VENDER....

Estamos hundidos en un mundo de
commodities y abstractos incomprensibles

El resultado son técnicas de ventas limitadas y Vendeton
cada vez mas preocupados
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Cada dia que pasa eres mas parecido

T _ —

EXPERIENCIAS...

Formula Servicio Diferenciacién

¢ Que es para el Cliente un Producto
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RECAUCIO
-

MEZFE

MEZFE I
¢,Como diferenciar una
marca de los competidores?
, Lucgo Vende IEZFEIl
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Papa/Mama: ;A qué te
dedicas?

Vendo Productos Agroquimicos

DISCURSO DE ELEVADOR

¢A qué te dedicas?
Yo Desarrollo productos que nutren el campo y el cultivo
Yo soy técnico de productos de cuidado del campo agroquimico



file:///D:/MEZFER2/the-farmer-el-agricultor-subtitulado.mp4
file:///D:/MEZFER2/the-farmer-el-agricultor-subtitulado.mp4
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CONVERSACION DE ELEVADOR

“Un Gran producto es sdlo el punto de
inicio para general un buen negocio, el
resto esta en quien lo ofrece”

Somos la Parte final del detalle del ensamble
del Producto

T
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De Vendedor a Neurovendedor
\ '}




p— Gy

Un vendedor solo vende, una persona con
su SER y con Sentido Comun Emocional
Crea Grandes Relaciones Duraderas con
otros y asi construye su futuro, que busca
dia a dia ser mejor persona, visionario en el
tiempo y se encamina a ser superior y
protector de sus clientes

Los vendedores:
¢Nacen o se hacen?

¢, Profesion o Trampolin?
,,,,,,,,,,,,,,,,,, Gz

15/12/2022
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SABIAS QUE....

v 95% de las personas que se dedican a las ventas en

realidad no tienen lo que se requiere para ser un
vendedor.

v 50% de los vendedores han fallado por no tener una
actitud correcta

v’ La tasa de rotacion en algunas fuerzas de vetas es
cercana al 70%, y la tasa en promedio estimada en 18%

Queremos entender la mente
y activar emociones de los
prospectos para vender Mas y
No conocemos las nuestras
para vender mas

,,,,,,,,,,,,,,,, D

® Desarrollando al Neurovendedor

15/12/2022
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Los 3 Estados del
Neurovendedor

¢Como influye los resultados desde las
Neurociencias?

15/12/2022
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Autorregulacion
Emocional

15/12/2022
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Autoregulacion Emocional:
Mente

' Priming Subliminal

15/12/2022
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felices tomarian

Priming Subliminal

-

Priming Subliminal
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Gente que vieron: ra feliz se sirvieron més jugo y
tomaron mas (el dol

1@;3 -1

~Participantes con sed estaban dispuestos de pagar 4x mas si
vieron una carafeliz (10ct vs. 38ct)

onsumption

-

$ Venta
$100

$80

Positivo

Autoregulacion Emocional:
Mente

* Autosugestion y priming (Hulla mental)

EZFERY

crown
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El Cerebro es tan
poderoso que tiene la
capacidad de crear
amenazas potenciales
gue no existen, (ain en ese

momento)
Temores autosaboteadores

Temor al fracaso L— Temor al ridiculo

Temor al rechazo u Temor al éxito

Temor al fracaso....Y, al éxito

El que no arriesga no gana.
Si tienes miedo a fracasar mejor no hagas nada.

Algunos tienen miedo al éxito por lo que esto pueda
acarrear.

Nivel de confort: Lo mas facil es mantenerse en el nivel actual. Para
surgir es necesario esforzarse y adquirir habitos nuevos como la
disciplina y la organizacion.

15/12/2022
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Planteate dos
preguntas

* ¢Qué hice bien en ésta situacién?

* ¢Qué haria diferente?

Neuroplasticidad y

Desarrollo Cognitivo

QuezrER>

crown

» 5. Realidad
El cerebr@'salvaje

w Nuestro cerebro fue hecho para una vida hace
10.000 afios. No evoluciond mucho en los Ultimos
10.000 afios.

Las decisiones eran mas simples y mas fatales.

Tiene 2 objetivos:

-Que sobrevivamos en un mundo hostil

-No gastar mas energia que necesario (para

sobrevivir atin mejor)

19
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EJERCICIO

40
b

b

Tuvieron la mlsma muneca
4amba_la&24eces(3

m,

MEZFER

AUTOMATISMO motor
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Principio de ahorro de energia y esfuerzo

El cerebro opera bajo un principio de ahorro de
energia, por tanto desecha mas de lo que
conserva

*Esto aumenta Placer

*Reduce Dolor (el
pensar duele)

direccion
iInversa

' m Cerebro @\\ ‘ -wHu\
/ Cuerpo \& e

15/12/2022
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¢ DONDE ACTUAR ?

vosé |Yos¢ N\ |acajade comodidad

que sé | que no sé

NUEVOS ESCENARIOS DE APRENDIZAJE

Fortalezas Areas Ciegas I z ETO
Ocultas

Yo no sé | yo no sé
que se que no sé,

Los procesamientos del cerebro tratan de usar siempre
las mismas autopistas neuronales... lo que nos lleva a
pensar y entender siempre todo igual

n4
Pensamiento Lineal o
Convergente

Pensamiento Lineal o 4 1 Pensamiento Holistico,
Convergente d r divergente o lateral

Los 3 Estados del
Neurovendedor

15/12/2022
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Siempre que |leque a algun

parte

Los 3 Estados del
Neurovendedor

15/12/2022
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Un buen vendedor siempre
mantendra el autoestima Elevado por

lo tanto, sera terco y sobre todo
inteligente

Ella: De Seguro esta pensando en Otra

El: Hoy no prospecte, ¢ Sera que esté
despierto mi vecino del vivero?

LINTENCION
0
EJECUCION?

25



Hay factores que no dependen de
nosotros y estan en nuestro entorno
interactuando, esos son los factores
externos de Circunstancias, los cuales
dependen de una Respuesta que le
vamos a dar para tener mas 0 menos
Exito

C+R=+E

iMe Gusto!

iEntusiasmo!

15/12/2022
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AHORA MANOS A LA OBRA

Disefia tU propio Programa de
Productividad

No Guardes pobreza....!!!!

Y no busques estabilidad

EZFED>

crawn

Disena tu propio programa deproductividad

. Fija tus objetivos

. Visualiza tus metas

. Planifica y organizate

. Busca buenos mentores / ejemplos

. Ten una actitud positiva (Mente) y confianza en ti mismo
. Adquiere conocimientos y habilidades

. Ten paciencia y perseverancia (Voluntad)

. Disfruta el proceso y festeja también los HERRORES

EZFED>

crawn

@ N o O WwWN =

15/12/2022
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Cuadro de objetivos personales

OBJETIVO costo CuANDO

CENO LGN

[Como iogrario:

Analiza Tu RutinaActual

¢ Qué esta haciendo hoy para alcanzar las metas?

v Ventas Mensuales
v’ Citas/contactos Efectivas Mensuales

v' Citas Concertadas al Mes Eﬂo’é

v’ Llamadas al Mes. =

1. ¢Cuéntas veces llegaste tarde o no asistio6 a la oficina?
2. ¢Qué esta leyendo hoy que te ayude a lograr sus metas?

— crown —

=

® pecodificando la Mente del Consumidor

28



Vendery Mercadear sin saber como
funciona el cerebro es como querer
disenar un guante sin nunca habervisto

" unamano.”
'; — Leslie Hart -

¥
\/ 4
g y

X

U’
o~

Descartes viendo
como no piensas

pero existes

15/12/2022
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x= valor bola
© =Y x+1= valor bate
Q‘Bﬂ ﬂ U xtx+1=1.10
¥ e 2x=1.10-1

2x=0.1

x=0.1/2

x=0.05

a La bola cuesta 0.05
El bate 0.05+1= 1.05
\g = Ahora 0.05+1.05 = 1.10

Tomamos en promedio
35.000 decisiones al dia.

Sélo el 1% de esas
decisiones son conscientes

Te ODIO!
Hij* de P*#t@

[ Mujer & Pelo
Rubio
Fast Thinking!

Bastante Enojada

]

-

15/12/2022
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350 x 100

Entre mas se piensa, menos
satisfaccion se percibe frente la
decision, mientras que entre
menos se piensa, mayor
satisfaccion se genera

31



Sistema 1 / Sistema 2

|' Pllote

Piloto Automatica
Seslena 1

Sistema 2
Implicita Explicito

‘ Accion
[ — Répido Miiseg
Paralelo

 Pensamiento '
Lento

Seriado
Automatico Controlzdo
Sin Esfusrzo Esforzado
Todos m;l:‘l"'r:m Sgatindos
sensoriales Par reglas

L Flexible v

QEZFERY

crawn

15/12/2022
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JERARQUIA EN ESTIMULOS POR GENERO

PARATOMA DE DECISIONES

+ Estimulos enriquecidos versus empobrecidos
+ Posibilidad de comparacion a partir de las caracteristicas de los estimulos
+ Existe una jerarguia a nivel de los canales sensoriales a nivel de |a especie y de los

SeX08
l Auditivas Visuales
Offativas Hépticos, tactiles y
cincestésicos
r Combinacion
complernentarlg entre Combinacidn desigual
canales sensoriales entre canales sensoriales
MEZFER
PARTE 2|

@ podelo Neurorelacional/Neuroventas.
Interaccioén, Discurso de ventas, objeciones y Cierre

Conects, Libgmeacdae

15/12/2022
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El clclode la Venta

Enlrega de
COMPRA

(Seguimiento) _ Iniciar el Contacto

Desarrollar empatia

¢

Retroaccion y
Requerimientos

4

<

Cerrando y Creando
Relaciones

i

Fianciamiento

Probar Ciete
/Qj Prueba-EJEMPLOS /‘\_j Presentando el producto.
~ 1 (DELEITE)

ESPERANZA -

Paso Factores de decision del Meta Emocional
comprador

Preparacion Vendedor
(planeacion-oferta) Confianza
Abordaje Vendedor
(empresa-oferta-precio-oportunidad) Comodidad
Dialogo Vendedor/Empresa
(Oferta) Respeto
Presentacion Vendedor/Oferta
(empresa) Garantias
Negociacion Vendedor/Precio/Oportunidad
(empresa-oferta) Rectitud
Seguimiento Vendedor
(empresa-oferta-oportunidad) Seguridad

“ Factores de decision del comprador Meta Emocional

Vendedor .
Preparacion (planeacion-oferta) Confianza

34



Preparaclén/Antchpa
- ,

(1§54 (o
v -

PLANEA EN TU RESTIRADOR

¢Cuadl es lasituacion para la cual quieres esgg:\prb'bara 0?
&

)

V) _ $
ﬂrco objetivo?

L — . \
- _¢Esto por qué constituira un retorno de inversion
para quienes toman las de‘c.isiones 0 quienes te
compren?

. \

¢Esto por qué constituira un retorno de inversion para ti?

1 T
¢Dénde Mgmdo’ tendra Iugar?
¥

15/12/2022
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Estimulo + Receptor = Percepcion.
Percepcion + Mente = Imagen.
Imagen + Opinion = Identidad.
Identidad + Tiempo = Reputacion.

.Cbémo es laprimera impresién causada?

Analizar las areas de impacto visual

“ Factores de decision del comprador Meta Emocional

Vendedor .
Preparacion (planeacion-oferta) Confianza
Vendedor
Abordaje (Iniciar (empresa-oferta-precio-oportunidad) .
Contacto) Comodidad

15/12/2022
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En situaciones de calidad y condiciones de
productos similares, el prospecto/cliente siempre va
a preferir al vendedor con quién se sienta mas

cémodo y mas confiado
MEZFER

{QUE INFLUENCIA MASATU
CEREBRO?

38%
Tu entonacién y lenguaje verbal

55%
Tu lenguaje corporal

M Lenguaje corporal
B Lenguaje verbal
& Entonacion verbal

7%
Discurso

SE RECORDABLE

15/12/2022
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Estamos evolutivamente
condicionados A SER INFLUIDOS por
el lenguaje no verbal de los otros.

RODRIGUEZ

nsurance agency

Johann Gottfried Herder

“...nuestras primeras
palabras fueron
onomatopeyas que se
utilizaban como indice de
aquellos animales u
objetos que los emitian”

La teoria Bow-Wow (puramente.
especulativa) trata de describir una
motivacion para que aquellos primeros.
hombres empezasen a articular sonidos con
significado.

INTENSIDADES

C 11= Planteamiento
12= Nudo

10= Suspens:
C 13= Desenlace

38



Intensidades en un
cuento

Cuento
(1) Consigue que el cliente se involucre

@1 @ Presenta la mercancia del millon de pesos
(3) creaMisterio

o

(4) Reservalomasimportante para e final

NO

. >

-12%

efectividad
en ventas.

efectividad
en ventas.

15/12/2022

39



EL
SALUDO

POSTURAS Y DISTANCIAS

15/12/2022
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“Las Palabras no soélo escuchan
también se ven y sienten”

DISTANCIAS Y POSTURAS

——ie

41



“ L

Vendedor .
Preparacion (planeacion-oferta) Confianza
Vendedor
Abordaje (Iniciar (empresa-oferta-precio-oportunidad) .
Contacto) Comodidad
Vendedor/Empresa
Didlogo (Oferta) Respeto

Porcentaje de Preguntas en
la conversacién del
Negociador

Negociadores
Promedio

PORQUE:

Tu necesitas mas informacion del cliente que el de ti
La venta se hace con palabras y la compra con silencio

15/12/2022
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Tipos de Preguntas

1. Preguntas generales:
Planteadasen  términos generales para que el cliente
tenga plena libertad de contestar como desea

Ejemplo: ¢Qué opina de....? (respecto del sector o producto de
categoria)

2. Pregunta Experiencial b
“Cuentame” “Digame” “Cuales el éxito que,...." \ .

Presta atencion a las Palabras Calificadoras que mencioné el

prospecto
QUEZFERY

crown

PRESENTANDO EL
PRODUCTO

EZFERY

PALABRAS QUE LE GUSTAN AL CERE

Realizar Conquistar
Alcanzar Entretener
Descubrir Dominar
Proteger Poder

Disfrutar Lograr
Transformar Recordar

15/12/2022

43



15/12/2022

Factores de decision del Meta Emocional
comprador

Preparacion Vendedor
(planeacion-oferta) Confianza
Abordaje Vendedor
(empresa-oferta-precio-oportunidad) Comodidad
Dialogo Vendedor/Empresa
(Oferta) Respeto
Presentacion Vendedor/Oferta
(empresa) Garantias
Negociacién Vendedor/Precio/Oportunidad
(empresa-oferta) Rectitud
Seguimiento Vendedor
(empresa-oferta-oportunidad) Seguridad

¢ Qué debes hacer para que
el cerebro pueda tomar la
decision a favor de tu
producto o servicio?

SORPRENDE

44
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Busqueda de lo Muéstrame las cosas desde un
ado . éngulo que nunca habia visto
hsrgisripadailidd / Abre mi abanico de
P posibilidades

Hazme sentir inteligente
indulgencia, facilidad y B ey
recompensa Muéstrame valores agregados

Hazme sentir tnico

Aprendizaje, EnséRame

adaptabilidad y ) ACETILCOLINA Mycdames oty SR
asociacion de elementos contextulizar las cosas a mi munt

conodidos

. Quitar el dolor ENDORFINAS ) ¥ Aviana mi carga

Dame soluciones
Permiteme normalizar
Hazme sentir comprendido

Vivir emociones: ool or
ransmiteme tus emocis Y
TONINA 1
‘ sentirlas y expresarlas SRACH sensibllizate hacla las mias

Del estimulo, de la experiencia, del aprendizaje, de
la vivencia surge la atencién a la marca o hacia
algo

Laneurona estimulada activaalao a
las redes a las que esta asociada

Esta red estimulada es la base de la “decision”
de una preferencia en el comportamiento de
una compra

Teoria de los 3 Cerebros

EREBRO CORTEX
Becision Compra Racional

CEREBRO LIMBICO
Decisién Compra Emocional

EREBRO REPTIL
Decision Compra Instintiva
“Me sirve para sobrevivir”

45



IMPULSOS MOTIVACIONALES

Carencia de perdidas Ganancias
Sin Riesgo / Gratis Més
No pague demasiado Obtenga
No més de.... Descubra
Facil Gane

Le devolvemos su dinero sino

queda satisfecho y se queda Extra

con el producto

Evite Adicional
Sin.... Ayuda a...
Reducido, bajo en...

UEZEERY

;Qué es el Valor?

El valor de las marcas se centra en una percepcioén creada que
siempre es relativa

Una marca por si misma no fideliza
Un producto, mucho menos...

Lo que fideliza es el vinculo situacional entre
personas que inspira la marca

15/12/2022
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CVBR

Caracteristica Detalle racional y caracteristica del PRODUCTO.

(diferenciadoras):

Ventaja: Ventaja Funcional
Beneficio: Ventaja Emocional o Meta
Discurso:

EJEMPLO CVBR1

Caracteristica Contiene Queratina y Aceite de Cascara de Naranja Organic
(diferenciadoras):

Abrillanta y Nutre

Ventaja:

Facilidad de tener un cabello saludable
Beneficio:

Si un champu tiene queratina y aceite de cascara de naranja,
Reflexion: componentes que simultaneamente nutren y abrillantan el

cabello ;usted cree que su uso le dejaria un cabello mas
saludable?

CVBR

Caracteristica
(diferenciadoras):

Ventaja:

Beneficio:

Reflexion:

47
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CVBR 2

Caracteristica Contiene Queratina y Aceite de Cascara de Naranja Organica
(diferenciadoras):

Ventaja: Abrillanta y Nutre

Beneficio: Facilidad de tener un cabello saludable

Tener un cabello brillante Inspira Confianza y seguridad, Obtenga un
., cabello saludable con Champu X, gracias a la queratina y los aceites de
Reflexion: naranja que van a nutrir y darle brillo a tu cabello, dejandote un suavidad
que peinarte sera de los mas sencillo por las mafianas.

CVBR

Caracteristica
(diferenciadoras):

Ventaja:

Beneficio:

Reflexion:

Modelo 3 Proceso

utilizando el principio
o Mision basica del
Cerebro

Decision
Favorable

Trinidad de toma de decisién

48



Modelo 4
2 ’ ’
ATENCION-EMOCION-ACCION
Proceso que
usa la mente
Sabias que... para toma de

decision
Imagina/lmaginate Que../Pudieras

No tienes ya que....

Trinidad de toma de decision

SORPRENDE
Sabias que...
Imagina....

No tienes ya que....

TRES PASOS PARA CREAR UNA
PRESENTACION SORPRENDENTE

. Comienza con tres preguntas “; Sabias que...? Que sean
sorprendentes y relevantes

. Usa las palabras Imagina junto con tres atributos de la solucién
que propones, planteados como ¢ Quién no quisiera que...?

. Transicion con “No tienes que imaginarlo, ya lo hemos creado..
De hecho”...

15/12/2022
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Sé visual, hazlos visualizar.

MUESTRAEL PEZ

MOSTRAR DICIENDO

BLA...BLA.. BLA....BLA....

MUESTRAEL PEZ

“Cuando promociones extinguidores
para incendios, comienza con el
incendio”

15/12/2022
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“Mostrary Preguntar,
Hace sublrlas cejas”

muestras a las personas los problemas y le muestras la solucion,
se sentiran impulsados a actuar

‘¢ Haz preguntas tipo:
“;Alguna vez has...?” 0 “

Lte ha sucedido que...?” 0
(£No seria genial qué...?

En lo que representas una situacion frustrante, esa es una forma efectiva de lograr compras.

COMPARTE LO QUE NO ES
COMUN

¢ Cual es tu ventaja competitiva?

“Mancjo de las 0b/éclgnes >

15/12/2022
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Las Objeciones se manejan normalmente como un antidoto, Objecién = Problema

El 78% de las objeciones solo radical en la mente del vendedor
(Cuesta 1,000MXN, pero es Organico)

Uno asume como verdad todo lo que objeta el cliente

96% DE LOS CLIENTES INSATISFECHOS SE VAN SIN DECIR PORQUE, EL 4%
SI LO EXPRESA!!

iOPORTUNIDAD!

¢,Qué busca un Cliente con una
Objecion?

Un buen vendedor siempre esta 2
segundos adelante en las
negociaciones

15/12/2022
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MENU DE OBJECIONES A LA
CARTA

"N,

+«No tenemos el dinero en nuestro
presupuesto!

s’

La Objecion No. 1y comun es el precio

Cambiar mi punto de poder y pasar de gasto a inversion

MENU DE OBJECIONES A LA
CARTA

¢ Ya intentamos eso antes y no
ha funcionado

“Sélo puedo IMAGINAR....”

1. .....Reconoce lo que para el no es un
incentivo

2. Pasa al como tu propuesta le dara una
ganancia

3. Realmente identifica ese diferenciador
gue te hace Unico o una idea que de PLUS

53



MENU DE OBJECIONES A LA
CARTA

«Deje lo Pienso/ Reviso con....

“Un equipo de ventas felizy
entrenado vende bien, producey
progresaen su rutade
cumplimiento de presupuestos”.

MEZEER

Muchas graciaspor su
ticibaci

Celaya, Gto
Diciembre 14, 2022

15/12/2022
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