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ol logras conectarte

CoNn la mente

del consumiador

tendras su corazon

v SU cartera para siempre.



L e A L A R e e T L L =i
Mo Lo o B e

;, QUE errores
Crees que COMetemos
a la hora de venaer?



¢, Que decimos cuando creemos
que estamos vendiendo...
pero no conectamos?

‘L 0s acabados son estanaar.”

‘SIno firma hoy, el precio sube.”

‘ES0 ya esta en planos, no se puede campiar.”

“No se puede hacer nada frente a eso.”

‘Lo entregamos asi en todos los proyectos.”



El error es creer que el venaedor
es el protagonista de la historia

E| error es creer

que el producto

\V SUS atriputos son 0s
protagonistas de la historia

El error es creer gue la necesidad
0 deseo generico son
Os protagonistas de la historia
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UJn buen vendedor

NO busca vender, busca
solucionar un problema
vy mejorar la calidad de vida
de los demas. Por eso vender
ya No €S una tecnica,
SINO una clencla.

Nathalia Miranda

Co-foundadora de Transformente
Innovacion, cultura y cambio organizacional
@ Transformenteoficial
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Una pasadita por nuestra mente Una pasadita por nuestro Ienguaje

5% Consciente ¢ 0Y% Verbal

Racionaliza los deseos Agenda externa Se expresan claramente los
deseos

O5Y%0 Inconsciente ()9, No verbal

El que decide y lleva ala accion

: Escuchaactiva
., Qué es lo que realmente

pienso con respecto a...? Microgestos @

., COmo me siento realmente con Miradas @

respectoa...?
Tono de voz ‘

‘ ;,Qué esloque creocon

respecto a...? Formas de actuar '

Agendainterna

@ Cual es mi percepcion acerca
de lavida.?
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Cerebro Racional

Neocortex

Racional
Funcional
Analitico
Logico

Cerebro emociona

Limbico 'l

Sentimientos

B TE—

Cerebro Primitivo

Reptil

nstintivo
Dominador
Reproductor
El animal

2025

@Transformenteoficial



Reptil gana las dos

e

Emocion ganarazon




La gente elige solo
por tres cosas:

Por reduclr el miedo
POor anorrar energia

Por sentir mas placer 0 confort

Jurgen Klaric



“Todo 1o que

elegimos en la vida

Sirve para reduclr los miedos.
ENntre mas miedos se tenga,
mas consumista es’.

—duardo Galeano

_ ¢De que manera mi solucion
sirve para gestionar esos miedos?.



roceso de
3Cision




 Atencion

Despertar el interes

—nfoque con el problema a
resolver.

erramientas como el mapa
de empatia

Testimonlios

Insight

—| deseo es personalizado.

 Emocion

Descubra la emocion que
despierta ese dolory esa
solucion.

Pensar en un buen colegio
te hace sentir exitoso y un
buen padre.

' Recordacion

Asoclacion de Instintos.

¢COMo le va a servir este
Producto 0O Servicio
para sobrevivir?

Si tu hijo va a un buen
colegio, va a llegar a una
buena universidad, lo que
le va a dar un buen trabajo.
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SOlo el 18% de los compradores
confian en los vendedores.

Esto refuerza la Idea de que vender
NO es hablar mucho,
sino entender profundamente.

Fuente: Salestorce.
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Activando
heurotransmisores

Dopamina Acepticolina

Empatia, conectar con el otro.
Que sienta que esta charlando con un amigo.

Serotonina Neurona espejo.

Endorfina
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LAs Marcas que construyen
contianza emocional
aumentan su lealtad en un 71%.

Fuente: Forrester Research



Neurotip

Upsegmentos de la mujer 5
Modelos de comparacion

Ej: Unacasa

. , % es de la mujer
Sleres hombre vy le hablas a una mujer 20% de los hijos

10% del hombre

Sieres mujery le hablas a un hombre
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Neurotip

Con sed no se decide

'El chocolate activa la hormona del placer

“Las personas compran mas cuando escuchan musica

L OS olores son magicos

tacto, que el cliente manipule el producto.
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adultos
de venta.

V 4

ias jovenes,

SUS Clerres
Deloitte.

Fuente

segun los estilos de vida del comprador

Una empresa constructora
(fam

que personaliza su oferta
aumenta hasta en un 3



Cuando dejas de vender para i,
V emplezas a servir para el otro...

.laventayanoesuncierre, es el
comienzo de una relacion que
perdura en el tiempo.
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— Abre la
puerta al
cambio.

w

Innovacién, qutura y www.transformente.com
cambio organizacional



