


¿CUÁNDO
SE VAN A ACABAR
LOS VENDEDORES?

¤Este año

¤En 5 años

¤En 10 años

¤Más de 10 años



SANDRA VIBIANA

Å La menor de 11 hijos. 

ÅMamá de Emilio y Silvia

ÅCocinera a la fuerza

ÅComunicadora desde que tengo 

uso de razón

ÅMáster en P NL, Programación 

Mental, PNL y comunicación 

profunda

CARDONA



Jefe de Corresponsales

Noticias Caracol 15 años

Inversiones Cromos 

Revista Shock

Periodista 

Investigativa

Prego - Caracol 2 años

Ministerio de 

Relaciones Exteriores

8 años





Sandra Vibiana Cardona Lenis





El 4 de Abril el periódico 

Washington Post publicó esta 

noticia de maestros que 

protestaban porque creían 

que la calculadora los iba a 

reemplazar. Destacó algunas 

citas de los docentes que allí 

protestaban: òel uso de 

calculadoras en la escuela 

primaria dejará a los 

estudiantes sin motivos para 

aprender habilidades 

inform§ticasó.



¤El retorno a la 

presencialidad luego 

de la pandemia llevó 

a la disminución del 

canal digital: María 

Fernanda Quiñones, 

presidenta Ejecutiva 

de la CCCE.



VENDER
ESCOMO BAILAR



SABER

Qué hacen ustedes para saber 

òQU£ QUIERE EL CLIENTEó



¿QUÉ TIPO
DE ACCIDENTES SE PUEDEN PRESENTAR?

Que no lleguen clientes NUEVOS

Que el que llegó no compre

Que interprete otra cosa

Que se sienta engañado

Que me roben el cliente

Que no me vuelva a comprar y hable m al de mi



¿QUÉ ES LO MÁS

IMPORTANTE?

¤¿Qué me invento para que 

entren a mi sala de ventas? 

¿Qué me invento para que me 

escojan a mí?  



HENRY FORD

SI LE HUBIERA 
PREGUNTADO A LA 

GENTE QUE QUERÍA ME 
HABRÍA DICHO QUE UN 
CABALLO MÁS RÁPIDO



SE NECESITA

¡MOTIVACION!!!



TODOES CUESTIÓN

DE PERSPECTIVA



Trabajo en equipo. 

Todos deben participar 

del proceso de ventas.

¿CÓMO SE ARTICULAN?





TRIAGE
Identificación del cliente

Baby Boomers , Generación X, Y, Z o Alpha 

Analizarlos según sus canales de 

comunicación

Según su personalidad (usar eneagrama)

Estado civil, social, edad, condición.





Sandra Vibiana Cardona 

Aprender a comunicarnos

desde el cerebro 

del que escucha. 



MENSAJE

MENSAJERO AUDIENCIA
¿Qué quieres 
comunicar?

¿Cómo necesitan 
escucharlo, cuándo y 

dónde?



TRIAGE

Qué piensa 

Qué siente

Qué ve

Qué habla 

Qué hace

Cuáles son sus dolores

Cuáles son sus necesidades



TRIAGE



CANALES Y 
TECNOLOGÍA



BIKY MONTES



ACCIDENTES

TECNOLOGICOS O DIGITALES

¤Se note la máquina

¤Falla Tecnológica

¤Demasiado texto

¤Programación sin 
seguimiento

¤No hay quien cierre







FALLAS



EL

UTILICE

CEREBRO



Reptiliano: 

¤Busca sobrevivir en el aquí y 

el ahora.

¤Controla el comportamiento 

y el pensamiento instintivo 

para sobrevivir.

¤Controla los instintos básicos 

y las respuestas automáticas 

como el hambre, la sed, la 

agresión y el 

comportamiento 

reproductivo.



TRINIDAD DE TOMA DE DECISIONES 

Discurso 
supervivencia

Reducir  el 
miedo

Atención

¡COMPRAR!

Emoción



Despiertan 

atención

Historias 

Negativas

Historias 

positivas

Logran 

acción

Justifican 

la razón

Historias 

neutras

Llama la 

atención

Activa 

deseo

Refuerza 

razón



v

CANALES DE COMUNICACIÓN

Visual. Auditivo. Kinestésico.

La venta es un proceso de cómo funciona el cerebro y cómo usamos 
nuestros procesos de comunicación para generar conductas inconscientes.





¤Un frasco de zona de aprendizaje

¤2 cajas de atrevimiento

¤1 ampolla de reevaluación

¤3 sobres de silencio

¤1 bolsa de escucha activa

¤1 paquete de contacto Visual

¤2 jeringas de comunicación no 

verbal

BOTIQUÍN



¤Vacunas de objeciones

¤Manejo de la voz

¤Planeación de mensajes

¤Agradecimiento y reconocimiento

¤Resolución de conflictos

¤Empatía

¤Sintonía

¤Conocimiento del otro

BOTIQUÍN



BOTIQUÍN
PRIMEROS AUXILIOS COMUNICATIVOS

Captar la ATENCIÓN

Recolectar información

Presentar propuesta

Vacuna de objeciones

Cierren (Vacuna de arrepentimiento)



PARECEAUTOMÁTICO
PERO SE APRENDE

¤El éxito es la suma 

de pequeños 

esfuerzos repetidos


