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mi experiencia



la anécdota

¿superheroes?



la anécdotacompetencias

orientación al logro

liderazgo, iniciativa y flexibilidad

eficiencia y productividad
organización y planificación

vocación de servicio



¿vender?



proceso	de	comunicación	
para	comprender	las	
necesidades	potenciales	del	
comprador

1

y	satisfacerlas	con	los	
productos	y	servicios	del	
vendedor,

pero	creando	una	relación	
permanente	y	duradera	
entre	ambas	partes	

2

3

pregunto

doy	confianza

establezco	
relaciones

VE
N
DE

R



lograr los resultados de negocio 
(ingresos, margen)

alineando los objetivos comerciales 
(captación, desarrollo de cartera, nuevos 
productos y servicios, fidelización)

con la ejecución de las actividades 
comerciales (plan de cuentas, 
sistematización de interacciones, gestión 
de leads, coaching, etc.)  

el reto



venta relacional y consultiva
soluciones integrales
especialización sectorial
complementariedad de canales
experiencia consistente

la estrategia



motivadores



necesidad

tensión

impulso

conducta

satisfacción

equilibrio

ciclo	
motivacional



la motivación 
no depende 
sólo del salario 
(pero…)



¿calidad o volumen?
€ = ventas x puntos/venta x euros/punto

puntos/venta =  función ( margen,                        
esperanza de vida, costes de provisión, etc. )

modula los euros/punto  por objetivos,                                      
aceleradores, bonus / malus CEX, etc.



responsabilidadseguridad

desafíos
celebrar	
éxito

motivación	
emocionalrelaciones
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2

3

enfoque	en	el	individuo

capacitar	en	las	principales	actitudes	
de	ventas,	habilidades	y	técnicas

Es
tr
at
eg
ia

autoresponsabilidad

4 celebrar	el	éxito
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1 Perfeccionista

2 Ayudador

3 Alcanzador

4 Individualista

5 Observador

6 Jugador

7 Líder

8 Tranquilo

tipos	de	personalidad



1

2

3

para	mejorar/desarrollo

asunto	delicado

co
nv
er
sa
ci
on

es

censurar

4 seguimiento
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enfoque	en	el	individuo
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capacitación



cl
av
es
	c
om

er
ci
al
es empresa Resp. comercial vendedor

conocimiento empresa

conocimiento del negocio

conocimiento del producto y de la actividad

el arte de vender: ¿?, trust and time 

             entusiasmo

Inteligencia comercial

actitud

planificar  y establecer objetivos

fomentar hábito de felicitar

aguantar malas rachas: déjalos tranquilos

conocimientos técnicos
personalidad

orientación al éxito



productoprecio

los	
clientes

competencia

no	todo	depende	del	
vendedorel	

mercado



1
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3

enfoque	en	el	individuo

capacitar	en	las	principales	actitudes	
de	ventas,	habilidades	y	técnicas
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4 celebrar	el	éxito



Hai que vir 
motivado da 
casa



Si no sabes 
sonreír
ni te cases,
ni abras una 
tenda



1 Conocimientos	técnicos

2 Conocimientos	culturales

3 Actitud	ante	el	cliente

4 Personalidad

5 Motivación	por	el	trabajo

6 Esfuerzo	individual

7 Aprendizaje

8 Orientación	al	éxito

Lo	que	sí	depende	del	vendedor



1 Conocimientos técnicos



2

Conocimientos 
culturales



3 Actitud ante el cliente



4 Personalidad



5 Motivación por el trabajo



6 Esfuerzo individual



7 Aprendizaje



8 Orientación al éxito



1

2

3

enfoque	en	el	individuo

capacitar	en	las	principales	actitudes	
de	ventas,	habilidades	y	técnicas

Es
tr
at
eg
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autoresponsabilidad

4 celebrar	el	éxito



8 Orientación al éxito

Celebrar

Todo el mundo debe tener la oportunidad de ganar.
La recompensa debe presentarse en público.
La ceremonia debe de ser de buen gusto.
El acto debe de tener mucha publicidad.



gracias


