De Vendedor 1'écnico a
Arquitecto de Decisiones

Neuroventas aplicadas al sector construccion — Metodo GAMA.

‘ TRANSFORMACION COMERCIAL ’
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Para empezar

,LL.evantas la mano?

Pregunta |

cCuantos aqui creen que sus clientes les compran
principalmente por el precio?




Para empezar

,L.evantas la mano?

Pregunta | Pregunta 2

cCuantos aqui creen que sus clientes les compran cCuantos creen que el cliente toma decisiones de forma
principalmente por el precio? completamente logica y racional?

"El cliente no compra por lo que tu dices.. compra por cOmo se siente cuando tu hablas.”

Este es el paradigma que vamos a romper hoy. Todo lo que sabias sobre vender tecnicamente bien puede estar trabajando en tu contra.




BLOQUE 1

Il Gran Error del Vendedor
T'écnico

Il sindrome del arquitecto ciego

El vendedor téecnico domina los datos: metros cuadrados,
acabados, ubicacion, rentabilidad. Pero esta ciego ante lo mas
importante: el miedo invisible que paraliza la decision de su
cliente.




L.o Que el Vendedor Ve vs. .o Que el Cliente Siente

Lo que el vendedor habla

- Metros cuadrados y distribucion
- Materiales y acabados premium
- Ubicacion y valorizacion

- Rentabilidad de la inversion




L.o Que el Vendedor Ve vs. .o Que el Cliente Siente

L.o que el vendedor habla Lo que el cliente siente por dentro
Metros cuadrados y distribucion - ¢Me voy a equivocar con esta decision?
Materiales y acabados premium - ¢Podre pagar esto realmente?

Ubicacion y valorizacion - Y sime arrepiento despues?
Rentabilidad de la inversion - ¢;Confio en esta persona y este proyecto?

0 "La gente no compra vivienda.. compra alivio emocional. No compra apartamentos, compra tranquilidad’




l.as 3 Neuronecesidades del Comprador

El cerebro de tu cliente no esta evaluando especificaciones tecnicas en el momento
decisivo. Esta resolviendo tres preguntas emocionales de forma inconsciente:
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l.as 3 Neuronecesidades del Comprador

El cerebro de tu cliente no esta evaluando especificaciones tecnicas en el momento decisivo. Esta resolviendo
tres preguntas emocionales de forma inconsciente:

Seguridad Control Validacion
‘:Me voy a equivocar? ‘.Entiendo realmente lo que '¢Estoy tomando una buena
¢Es seguro decidir ahora?” estoy haciendo?” decision? ;Lo aprobaran los que

me importan?”

Mientras tu hablas de atributos del producto, el cerebro del cliente esta resolviendo estas tres preguntas.
Tu trabajo real es responderlas.




BLOQUE 2

La Fatiga de Decision
Silenciosa

El cliente no te dice lo que realmente piensa.
Pero por dentro, hay una conversacion que ocurre
cada vez que esta en sala de ventas y que determina
SI compra o se va.




L.o Que el Cliente Piensa Pero No Dice
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'No quiero equivocarme’

Esta es la compra mas grande de
su vida. EL miedo al error es
paralizante y raramente se
verbaliza directamente.
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'"No quiero equivocarme’ 'listo es demasiado

Esta es la compra mas grande de 1mportante

su vida. El miedo al error es El peso emocional de la decision
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verbaliza directamente. racional que puedas presentar en

ese momento.




L.o Que el Cliente Piensa Pero No Dice

'"No quiero equivocarme’ 'listo es demasiado '‘Me da miedo decidir ya'
Esta es la compra mas grande de 1mp0rtante La urgencia que tu sientes como
su vida. El miedo al error es El peso emocional de la decision vendedor se convierte en presion
paralizante y raramente se supera cualquier argumento que el siente, y esa presion genera
verbaliza directamente. racional que puedas presentar en huida, no compra.

ese momento.

‘Cuando el cliente dice 'lo voy a pensar'.. no esta pensando.. esta huyendo.’




Fl Sistema E.C.O.



Fl Sistema E.C.O.

Modelo creado para diagnosticar exactamente donde esta bloqueado tu cliente en cualquier conversacion de ventas:

¢

k. — Emocion
¢.Que esta sintiendo ahora

mismo? ;Hay entusiasmo, miedo,
duda, presion familiar?




Fl Sistema E.C.O.

Modelo creado para diagnosticar exactamente donde esta bloqueado tu cliente en cualquier conversacion de ventas:

& 2
I£ — Emocion C — Confusion
¢.Que esta sintiendo ahora ;Quée no entiende todavia?
mismo? ;Hay entusiasmo, miedo, cDonde hay vacios de
duda, presion familiar? informacion que generan

iInseguridad?




Fl Sistema E.C.O.

Modelo creado para diagnosticar exactamente donde esta bloqueado tu cliente en cualquier conversacion de ventas:

V% 2 I
I, — Emocién (. — Confusion O — Objecién Oculta
¢.Que esta sintiendo ahora ;Quée no entiende todavia? cQuée no te esta diciendo? ;Que
mismo? ;Hay entusiasmo, miedo, cDonde hay vacios de frena la decision que nunca sale
duda, presion familiar? informacion que generan en palabras directas?

iInseguridad?




(aso Real: "l.o voy a mirar con mi esposa’

Lo que el cliente dice

"Me parece interesante, pero lo voy a mirar con mi
esposa antes de decidir.’

[.a traduccién neuro

No me siento seguro todavia

No quiero cargar solo con esta responsabilidad
Tengo miedo de equivocarme

Necesito validacion externa




(aso Real: "l.o voy a mirar con mi esposa’

Lo que el cliente dice

"Me parece interesante, pero lo voy a mirar con mi
esposa antes de decidir.’

[.a traduccién neuro

No me siento seguro todavia

No quiero cargar solo con esta responsabilidad
Tengo miedo de equivocarme

Necesito validacion externa

. Qué NO hacer?

X Presionar: 'Si esperamos, puede que ya no esté disponible..”

X Convencer con mas datos: anadir mas informacion cuando
hay confusion emocional solo amplifica el bloqueo.

/Qué SI hacer?

B Clarificar. Pregunta: ";Qué necesitaria ver o entender para
sentirse tranquilo con esta decision?" Abre el espacio. No llenes
el silencio con argumentos.




BLOQUE 3

De Vendedor a Consultor de
Confianza

Il efecto espejo de certeza

El cliente no confia en el proyecto porque tenga los mejores
atributos. Confia porque tu proyectas certeza. Tu seguridad
interior se convierte en su seguridad para decidir.




La Pregunta Que Vende Sola

El cambio mas poderoso que puedes hacer en tu conversacion de ventas no es un argumento nuevo. Es una pregunta diferente:

X Kl enfoque del vendedor técnico

"Este proyecto tiene 3 torres, acabados de primera, zona de
amenidades, y una ubicacion estrategica con alta valorizacion..”

Resultado: el cliente se desconecta emocionalmente.




La Pregunta Que Vende Sola

El cambio mas poderoso que puedes hacer en tu conversacion de ventas no es un argumento nuevo. Es una pregunta diferente:

X El enfoque del vendedor técnico # La pregunta que abre todo

"Este proyecto tiene 3 torres, acabados de primera, zona de "¢Qué tendria que pasar para que usted diga: ‘esto si es para

amenidades, y una ubicacion estrategica con alta valorizacion..” mi'?"

Resultado: el cliente se desconecta emocionalmente, Resultado: el cliente se abre, revela motivaciones reales y baja sus
defensas.

‘La confianza no se construye explicando.. se construye haciendo sentir entendido al cliente '’




[.a Microestructura de una Conversacion Ganadora




[.a Microestructura de una Conversacion Ganadora

10

l. Explora (emocional)

Antes de presentar cualquier cosa,
descubre quée siente, que teme y que
desea. Pregunta mas de lo que hablas.




[.a Microestructura de una Conversacion Ganadora

VAN
"
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l. Explora (emocional)

2. Ordena (mental)

Ayuda al cliente a poner en orden sus
Antes de presentar cualquier cosa, pensamientos y prioridades. Simplifica la
descubre quée siente, que teme y que decision en lugar de complejizarla.
desea. Pregunta mas de lo que hablas.




[.a Microestructura de una Conversacion Ganadora

g

VAN
"

[ 3. Valida (decision)

2. Ordena (mental
O ( ) Confirma que la decision que esta a

l. Explora (emocional)

Ayuda al cliente a poner en orden sus punto de tomar es coherente con lo que
Antes de presentar cualquier cosa, pensamientos y prioridades. Simplifica la el mismo dijo que necesitaba.
descubre quée siente, que teme y que decision en lugar de complejizarla.

desea. Pregunta mas de lo que hablas.

[J "Elmejor vendedor no es el que habla mejor.. es el que organiza mejor la mente del cliente




BLOQUE 4

Cierre Sin Presion:
El Arte Olvidado

El cierre invisible

El cierre mas poderoso no es aquel en que el cliente siente que
le vendieron. Es aquel en que el cliente siente que él decidio.
Esa es la diferencia entre un cliente que firma y un cliente que

te recomienda.



Il Lenguaje del Cierre Sin Presion



Il Lenguaje del Cierre Sin Presion

X El cierre que genera resistencia

‘Entonces, ;firmamos hoy? Esta unidad solo la tenemos
reservada hasta manana.”

Esto activa el miedo a equivocarse y genera paralisis o
rechazo defensivo.

"YO no estoy aqui para venderle.. estoy aqui para que usted tome una buena decision'’




Il Lenguaje del Cierre Sin Presion

x Fl cierre que genera resistencia . El cierre que genera avance

‘Entonces, ;firmamos hoy? Esta unidad solo la tenemos "Con todo lo que hemos hablado hoy.. ;esto le da
reservada hasta manana.” tranquilidad, o todavia hay algo que le genera duda?”

Esto activa el miedo a equivocarse y genera paralisis o El cliente habla, saca objeciones reales y avanza por si mismo.

rechazo defensivo.

"YO no estoy aqui para venderle.. estoy aqui para que usted tome una buena decision'’




]l Método G AM.A.



El Método G.A.M.A.

El sistema completo que integra todo lo aprendido en este curso en cuatro pasos que puedes aplicar desde la proxima conversacion:

]
G — Guiar

No empujar. Liderar la conversacion con preguntas que

abren, no con argumentos que cierran. El cliente avanza
cuando siente que tiene el control.
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M — Mapear

ldentificar las emociones en juego: el miedo real, el
deseo profundo y la objecion oculta que nunca se dice
pero siempre esta presente.



El Método G.A.M.A.

El sistema completo que integra todo lo aprendido en este curso en cuatro pasos que puedes aplicar desde la proxima conversacion:

| 2

G — Guiar A — Aclarar

No empujar. Liderar la conversacion con preguntas que No saturar. Reducir la complejidad, no aumentarla. Cada
abren, no con argumentos que cierran. El cliente avanza nuevo dato que anades sin hecesidad amplifica la
cuando siente que tiene el control. confusion y aleja la decision.

3 4

M — Mapear A — Activar
ldentificar las emociones en juego: el miedo real, el Facilitar la decision. Crear el momento en que el cliente
deseo profundo y la objecion oculta que nunca se dice siente que esta es su decision, tomada desde la claridad

pero siempre esta presente. y la confianza.



Frases Que Se Quedan: Anclas Mentales

Estas frases estan disenadas para que las recuerdes en el momento exacto en que mas las necesitas — en
sala de ventas, frente a un cliente que duda:

"El cliente no compra logica, compra alivio.’ ‘La objecion no es rechazo. Es falta de claridad.’

"Vender es reducir miedo, no aumentar presion.’ 'Sl presionas, pierdes. Si guias, ganas.’



Tu Evolucion Como Profesional Comercial

|

rNivel 1: Vendedor
de Producto
(caracteristicas)

/ (habla de

caracteristicas)

La mayoria de los profesionales de ventas en construccion operan en el nivel 1 o0 2. El Metodo G AMA te lleva al nivel 3,
donde dejas de competir por precio y empiezas a ser elegido por confianza.



Tu Evolucion Como Profesional Comercial

G
f%ﬁ% y

Nivel 2: Vendedor
@ Consultivo

. (necesidades)
Nivel 1: Vendedor _
de Producto (detecta necesidades)
(caracteristicas)
_/ (hablade

caracteristicas)

La mayoria de los profesionales de ventas en construccion operan en el nivel 1 o0 2. El Metodo G AMA te lleva al nivel 3,
donde dejas de competir por precio y empiezas a ser elegido por confianza.



Tu Evolucion Como Profesional Comercial

RN
~
@ Nivel 3: Arquitecto

de Decisiones

2
[0 (emociones)
Nivel 2: Vendedor (gestiona emociones,
@ Consultivo genera confianza,

activa decisiones)

ot (necesidades)
Nivel 1: Vendedor _
de Producto (detecta necesidades)
(caracteristicas)
_/ (hablade

caracteristicas)

La mayoria de los profesionales de ventas en construccion operan en el nivel 1 o0 2. El Metodo G AMA te lleva al nivel 3,
donde dejas de competir por precio y empiezas a ser elegido por confianza.



<

"

-

-

S

= Z

me
-

O O
Qo]

=

=

VA

=

=




Il Kstilo que Marca la
Diferencia

de Cercanoy conversacional
a

Sin guiones rigidos. Con gjemplos reales de sala de ventas.
El cliente debe sentir que habla con una persona, no con un
catalogo.




Il Kstilo que Marca la
Diferencia

de Cercanoy conversacional
a

Sin guiones rigidos. Con gjemplos reales de sala de ventas.
El cliente debe sentir que habla con una persona, no con un
catalogo.

< (lon pausas estratégicas

El silencio bien usado es tu herramienta mas poderosa. Despuées
de una pregunta clave, espera. Deja que el cliente piense y
hable.
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Il Kstilo que Marca la
Diferencia

(Cercano y conversacional

Sin guiones rigidos. Con gjemplos reales de sala de ventas.
El cliente debe sentir que habla con una persona, no con un
catalogo.

(Con pausas estratégicas

El silencio bien usado es tu herramienta mas poderosa. Despuées
de una pregunta clave, espera. Deja que el cliente piense y
hable.

(Con interaccion constante

No monologues. Involucra. Pregunta. Confirma. Una
conversacion de ventas donde solo hablas tu es una
presentacion, no una venta.



Recapitulacion: Lo sencial del Curso

Bloque |

El sindrome del arquitecto ciego: el cliente compra tranquilidad,
no metros cuadrados.
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no metros cuadrados. E.C.O. para diagnosticar el bloqueo.
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Recapitulacion: Lo sencial del Curso

Bloque 1 Bloque 2

El sindrome del arquitecto ciego: el cliente compra tranquilidad, La fatiga de decision: *lo voy a pensar” es huida. Usa el Sistema
no metros cuadrados. E.C.O. para diagnosticar el bloqueo.

Bloque 3 Bloque 4

El efecto espejo de certeza: hazte sentir entendido. La pregunta El cierre invisible: el cliente debe sentir que decidio, no que le
que vende sola abre lo que los argumentos cierran. vendieron. Guia, no presiones.

[J Aplica el Método G.A.M.A. desde tu proxima conversacion: Guiar - Aclarar - Mapear - Activar




kl Cierre Que Cambia Todo




kl Cierre Que Cambia Todo

"Ustedes no venden proyectos.. acompanan decisiones que cambian vidas.”

Y cuando entienden eso — cuando dejan de perseguir clientes y empiezan a

guiarlos con certeza — dejan de perseguir ventas y empiezan a ser buscados.

Tu nuevo rol

Arquitecto de decisiones. El
profesional que el cliente recuerda,
recomienda y vuelve a buscar.
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Arquitecto de decisiones. El El Método G AM.A. No es un guion.
profesional que el cliente recuerda, Es una forma de relacionarte
recomienda y vuelve a buscar. diferente con cada cliente.




kl Cierre Que Cambia Todo

"Ustedes no venden proyectos.. acompanan decisiones que cambian vidas.”

Y cuando entienden eso — cuando dejan de perseguir clientes y empiezan a

guiarlos con certeza — dejan de perseguir ventas y empiezan a ser buscados. * o '
o
e
'T'u nuevo rol 'T'u nueva herramienta
Arquitecto de decisiones. El El Método G AM.A. No es un guion.
profesional que el cliente recuerda, Es una forma de relacionarte
recomienda y vuelve a buscar. diferente con cada cliente.

-

I'u proximo paso

En tu proxima conversacion, haz una sola pregunta diferente. Observa lo que
cambia.




Muchas gracias
Gracias de todo

corazon

Su presencia y apoyo hacen que este
momento sea verdaderamente especial.

Espero que lo compartido hoy iNos vemos pronto para sequir
inspire y motive nuevos caminosen  construyendo juntos un futuro lleno de

sv desarrollo profesional y petsonal.  oportunidader y éxnitos compartidos!

@edvardosanchezf
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