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VENDEDOR

CON MAS MEDALLAS QUE ANTES




3 Nuestra carrera de hoy:
i 10K de tu yo vendedor

1.Reconociendo tu valor.

2.Esto es lo gue hace a un vendedor exitoso.
3. TU porgue.

4.La transformacion.

5.Las necesidades humanas segun Maslow

en las ventas.

6.Tu mundo, tu perspectiva.

7.Los miedos mas comunes de vender.
8.TU eres tu empresa.

9.Tu brujula, tu estrella polar.
10.El lienzo de tus suenos.




Presentate

Busca a una persona que Nno CoNnozcas y
preguntale en 60 segundos:

A gue te dedicas.
Que es |lo gue mas te gusta de lo que haces.







cQuién vale mas?




Tus valores son tus superpoderes

Valentia

Libertad Pasion

A...

: TU Fuerza

Generosidac

- Gratitud |

ulnerabilidad

Cooperacio
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Los valores crean dos escenarios

Creagn nuestras
decisiones

Nos mueven a
la accion




e

y

f
- Conexidn
- contigo

| Tu ;"ﬁ .
performance 1Y JReRtplldad

cQué hace a
un vendedor
exitoso?




Metafora Diamante en bruto

Conexiéon
contigo




Performance, desempeno,
conocimiento, técnica, estudios,
tu ficha de formacion.

Cerebro prej
datos actu
conocimié
innovac
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Mindset de éxito

Crea las 3 C Confianza Dopamina
de |a INterna, externa relax
CONFIANZA y en el proceso.




2026

Mirada y
vVision a
largo plazo

(Nacimiento, Pasion y Gloria) 1882



PUNTODE W
HIDRATACION 1§

Revisar el workbook y
responde las preguntas

2 min




“LA GENTE NO COMPRA LO QUE UNO HACE; COMPRA
EL PORQUE UNO LO HACE"” - SIMON SINEK

-

El ;¢Por qué? (El propdsito)

El porqué esta relacionado con los motivos
por los cuales hacemos |lo que hacemos.

F El ;:Cémo? (El proceso)
El cdbmo hace referencia al proceso bajo el
cual satisfacemos la necesidad principal.

r El :Qué? (Resultado)

Es el resultado de todo el proceso anterior en
un producto o servicio. Basicamente, es |lo que Y
vendemos, a lo gue nos dedicamos o el servici -
gue ofrecemos.
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s El ;¢Por qué?
. ; Por qué existe Dishey?
‘ Ejemplo -

“Para crear felicidad para las personas de
todas las edades, en todas partes”.

' ¢Cémo lo hace?

A través de un lugar en donde |la gente
encontrard felicidad y conocimiento. Sera un
lugar para gue padres, madres, hijos e hijas
compartan momentos placenteros.

7

;. Qué hace?
Hacemos peliculas animadasy
parques de diversiones.
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Conviértete
en tu propio

S

cliente.

TART

|

CoOmprate a ti primero




Transformar:
ERVile EXel=
otras

personas

Impactar
con tu
- valor

Entender su
iIncomodidad

Solucionar

us problema




.
EL PUENTE QUE AYUDA A OTROS

&
(4
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A donde vas a llevar al
cliente / Porque te paga.

LA quién ayudas?
cQueé problema le resuelve
¢ Como lo ayudas?

cQué transformacion tie
luego de que te conoce a ti-

TU eres el canal de
transformacion.
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A quien ayudo:
Familias o personas que
estén entre 25y 60 anos.

Problema:

Personas desprotegidas,
financieramente vulnerablesy
EJ E M P LO que necesiten la PROTECCION
Metodologia:
Polizas de salud y vida

03

TRANSFORMACION: BIENESTAR Y CALMA EN SUS VIDAS

Ayudo a familias que estan desprotegidas a tener cobertura de salud y vida
con pdlizas que les permita llevar bienestar y calma a sus familias




PIRAMIDE DEL S| DEL CLIENTE PARA

AR ATI ATUSERVICIO

A CONTRIBUIR

CREAR SOLUCIONES

ONFIANZA

ONEXION

A\UTORIDAD
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PUNTO DE
HIDRATACION 2

Revisar el workbook vy
responde |las preguntas

@ 2 min



Necesidades humanas
Maslowen tus ventas

Necesidad de Autorrealizaciéon
Desarrollo potencial

Necesidad de Autoestima

Reconocimiento, confianza,
respeto, éxito

Necesidades sociales
Desarrollo afectivo, asociacion, aceptacion,
afecto, intimidad sexual

Necesidad de seguridad

Necesidad de sentirse seguroy protegido: =
Vivienda, empleo. 4

Necesidades fisioldgicas o basica
Alimentacion, mantenimiento de salud,
respiracion, descanso, sexo



Frecuencia de las emociones escala de
conciencia del Dr. David R. Hawkins
Emocion Frecuencia

O Expandida

lluminacion ® 700+
Paz ® 600
Alegria ® 540
Amor @ 500
Raciocinio @ 400
Aceptacion @ 350 MAPA DE
Voluntad ® 310 CONCIEN
Neutralidad ® 250 COMO INFL
Coraje ® 200 LAS VEN
Orgullo @ 175
Enojo @ 150
Deseo @ 125
Miedo @ 100
Afliccion ® 75
Apatia ® 50
Culpabilidad ® 30
Verguenza @ 20

Contraida



Lo que compran
los clientes

° . o o . e Las experiencias
- oEE——— I

Inolvidables positivas

Las emociones
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Bajos niveles (20-175)

La verguenza, la culpa, el miedo y |la ira pueden llevar a
comportamientos defensivos y a una menor capacidad para
conectar genuinamente con los clientes.

Niveles intermedios (200-400)

Los vendedores en estos niveles tienen una actitud mas
positiva y proactiva. El coraje y |la neutralidad permiten
enfrentar los desafios con confianza, mientras qgue Ia
voluntad y la aceptacidon facilitan |la adaptacidon y la empatia
con los clientes.

Altos niveles (500-1000)

Los vendedores en estos niveles se enfocan en el servicio
y la comprension profunda. La empatia, el amor y la
alegria crean una conexidon genuina con los clientes, lo que
puede resultar en relaciones mas duraderas y exitosas.

MINDSET



VENDER ES UNA HABILIDAD QUE SE EJERCITA

Tus habitos

Tu version

El tiempo mejorada

Estructurade 4 Li'hZe) = Reconocer tus
neqgqocios talentos

VENDEDOR

Tu relacion

Innovacion con el dinero

Contribuir Acciones inspiradas

Invertir en tu
transformacion
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IMPACTO

Tu autoliderazgo es lo que
hace que seas un vendedor s,
de éxito.




QUE NO VENDES

e Una poliza de seguros.

e Una casa.

e UN postre.

e UN grupo de musica.

e UNn cuaderno.

e UN boleto de viaje.

e Un servicio de vigilancia.
e Una consulta.




Tu perspectiva
crea tu realidad

Que te dijeron Que tanto
que eras te lo crees
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Nacio en el seno de una
Familia humilde en NYC

Su primera venta la cerro
escribiendo el 80% de las cosas
porgue era tartamudo y le daba

miedo hablar.

Vendia en base a $ de gananciay
rendimiento en vez gue a

caracteristcias y beneficios, fue
disruptivo.
Ha sido el Unico vendedor en la
historia de seguros que ha vendido
$1.000.000 en comision el primer ano

de ventas.

Creo el metodo “3 dodlares al dia” de
venta donde desglozaba el pago
anual en el rendimiento diario.



Las historias que te
cuentas todos los dias

Potenciadoras Restrictivas
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GASOLINA DEL EXITO

Frustracion,
ansiedad y

desconexion

e Tu Historia

e Tu sabiduria

e Tu capacidad y
Lenguaje

e Tus habilidades



NEUROPLASTICIDAD

I
/\\\ Tu nueva identidad se
@ construye con tu nueva o
\--—"—3

definicion de éxito




CoOmo es un vendedor
gue logra sus objetivos:

e Ve el “fracaso” como aprendizaje.

e Persuade éticamente.

e Cree en si y en su producto/servicio.

e Confia en el proceso. Tiene una
mentalidad de logro.

e Tiene una agenda disciplinada.

e Tienes amor propio saludable.

e Sabe que es responsable de su
gestidn.

e Ayuda al cliente.

e Tiene un Ego de vendedor bie

nutrido.




Los limites para romper

e El 90% de quien
eres est|a
escondido

e 10% es lo que
muestras
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cDonde estabas el 11 de
septiembre del 20017




Tu mejor negocio:
hacerte inolvidable
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Ponganse de pie quienes han sido
rechazados alguna vez por un cliente y era
una venta que tenian altas expectativas
que ocurriera




Quiero que se sienten solo aquellos que
no les importod ese rechazo




LOS MIEDOS MAS PROFUNDOS DE UN VENDEDOR

e SU miedo al rechazo.

e Miedo a no tener a quien venderle.
e Miedo a que no ser relevante.

e Miedo a no facturar su meta.

e Miedo a perder ventas.

e Miedo a no ser valioso.

e Miedo a qgue no confien en él.

e Verguenza a ser juzgado.
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PERMISOS DEL
VENDEDOR

v 1

Vender a tu ritmo vy Crear rigueza para el mundo.

aun seguir creciendo.
Vender de forma

ligera y auténtica.

Reinventarse y aprender de sus Crear tu propio camino aungue
experiencias. sea muy diferente al resto

Sentir que es iIncoOmodo vender por ser principiante.




¢ COMO SER PERCIBIDO COMO UNA REFERENCIA?

 Principio de Relevancia.
e Principio de Autoridad.
e Principio de Conocimiento.




El compromiso contigo
hace que puedas llegar a los
demas.

El costo del NO te acerca al S
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Yo __ _ _ Me comprometo a ser
la mejor version de vendedor posible, a
prospectar cada dia, a cumplir mis
metas, a crear mas valor para mis
clientes, a incomodarme para llegar a
mejores objetivos, a ser fiel a mis

® promesas y a crecer cada dia

L profesional y financieramente para

lograr mis suenos y anhelos y vivir
i

COMmMoO me merezco.
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LOS NO NEGOCIABLES DE UN
VENDEDOR EXITOSO

]
e Tiene un plan de trabajo.
e Tiene ingresos recurrentes sin importar que el cliente diga
que si.
e Prospectas todo el tiempo.
e Desarrolla |la creatividad en su metodologia.
e COmunica su mensaje de forma elocuente.
e Crea confianza a su alrededor.
e Tiene finanzas saludables.




e Escribe que
lograr en |
meses (Mmac

e estrategilas
Implementa
desarrollar. E

e Jue vas a gje
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