Masterclass

"Vender sin presionar:
como entrar en la
mente del comprador
antes de que hable’

60 minutos que cambiaran para siempre la forma en que
vendes. Dinamico, participativo y disenado para que lo que
aprendas hoy lo apligues manana.
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"El cliente no compra cuando tu hablas.. Compra cuando su cerebro deja de defenderse.”

La mayoria de los vendedores en el sector inmobiliario cometen un error critico desde el
primer minuto: activan el modo defensivo del cliente en lugar de abrir la puerta a la decision.
El problema no es tu producto. No es el precio. Es el cerebro del comprador.

0 "No se fue por precio. Se fue porgue su cerebro no se sintio seguro.”’




. 1e ha Pasado Ksto?

"sQuien ha sentido alguna vez que un cliente
estaba interesado.. y desaparecio?”

Esa frustracion tiene una causa neurologica precisa.

El cliente no se fue por precio, por competencia ni por falta de
interés. Se fue porque algo en la conversacion activo su cerebro
reptiliano y este ordeno una sola cosa: huir.

Entender esto lo cambia todo.




® |.a Verdad que nadie les ha Contado



@® |.a Verdad que nadie les ha Contado

[.a creencia comun

El cliente evalua precio, metros cuadrados, ubicacion y
calidad de acabados. Si le presentamos bien los datos,
decidira con logica y razon.




@® |.a Verdad que nadie les ha Contado

L.a creencia comun La realidad neurolégica

El cliente evalua precio, metros cuadrados, ubicaciony El cliente NO decide con logica. Decide con proteccion
calidad de acabados. Si le presentamos bien los datos, emocional. La logica solo aparece despues, para justificar
decidira con logica y razon. lo que ya eligio emocionalmente. Quien entiende esto,
domina las ventas.
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L.os 3 Cerebros en la Compra

Cuando un cliente entra a ver una propiedad, no actua un solo cerebro. Actuan tres, en capas, y cada uno tiene una funcion
muy diferente en el proceso de decision.

% Cerebro Reptiliano
Supervivencia

Busca seguridad y detecta
peligro

Si se activa — NO compra
Es el freno automatico
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L.os 3 Cerebros en la Compra

Cuando un cliente entra a ver una propiedad, no actua un solo cerebro. Actuan tres, en capas, y cada uno tiene una funcion
muy diferente en el proceso de decision.

% Cerebro Reptiliano ¥ Cerebro Limbico ®® Neocortex
Supervivencia Emocional (aqui se decide) Racional (justifica después)
Busca seguridad y detecta « Busca confianza y conexion - Analiza precio, metros, ubicacion
peligro « Aqui ocurre la decision real - Solo justifica lo ya decidido
Si se activa — NO compra - Necesita sentirse tranquilo *  No es el motor de la compra

Es el freno automatico




La Frase que lo Cambia Todo

'] cliente no compra
productos...
Compra tranquilidad
disfrazada.’

Esta distincion no es filosofica. Es estrategica. El vendedor que
comprende esto deja de hablar de caracteristicas y empieza a
hablar de lo que el cliente realmente busca: sentirse seguro en
su decision.



© ,Por qué estas perdiendo Ventas ?



© Por Qué Estas Perdiendo Ventas

Los tres errores mas comunes en la venta inmobiliaria no son de producto ni de precio. Son de neurologia
aplicada. Cada uno de estos comportamientos dispara la alarma de defensa en el cerebro del comprador.

X Krror #1: Explicar
demasiado

Cuando saturas al cliente con
informacion, su cerebro interpreta
sobrecarga como una senal de
alerta. Mas explicacion = mas
defensa. Menos es mas cuando
hablamos de persuasion
neurologica.
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Los tres errores mas comunes en la venta inmobiliaria no son de producto ni de precio. Son de neurologia
aplicada. Cada uno de estos comportamientos dispara la alarma de defensa en el cerebro del comprador.

X Error #1: Explicar X Krror #2: Presionar el cierre
demasiado El cerebro reptiliano interpreta la
Cuando saturas al cliente con presion exactamente igual que
informacion, su cerebro interpreta una amenaza fisica. Cada vez que
sobrecarga como una senal de empujas hacia el cierre, el cliente
alerta. Mas explicacion = mas activa su instinto de escape. La
defensa. Menos es mas cuando urgencia artificial destruye la
hablamos de persuasion confianza.

neurologica.




© Por Qué Estas Perdiendo Ventas

Los tres errores mas comunes en la venta inmobiliaria no son de producto ni de precio. Son de neurologia
aplicada. Cada uno de estos comportamientos dispara la alarma de defensa en el cerebro del comprador.

X Krror #1: Explicar X Krror #2: Presionar el cierre X Krror #3: Hablar de producto
L El cerebro reptiliano interpreta la AEE GLE Gle PRrsoie
Cuando saturas al cliente con presion exactamente igual que L anzarte a describir acabados,
informacion, su cerebro interpreta una amenaza fisica. Cada vez que orientaciones y precios antes de
sobrecarga como una senal de empujas hacia el cierre, el cliente conocer al cliente le envia un
alerta. Mas explicacion = mas activa su instinto de escape. La mensaje claro: "'no me importas tu,
defensa. Menos es mas cuando urgencia artificial destruye la me importa la venta." Y el cerebro
hablamos de persuasion conflanza. emocional lo detecta de

neurologica. inmediato.




L.a Idea Rompedora

‘Cada vez que intentas cerrar.. el cerebro del cliente intenta escapar.”

Il escenario real

Un cliente visita el proyecto, muestra interes, hace
preguntas. Al final de la visita dice las palabras mas
temidas por cualquier vendedor:

) "Lovoy a pensar.."




L.a Idea Rompedora

‘Cada vez que intentas cerrar.. el cerebro del cliente intenta escapar.’

Ikl escenario real La traduccion neuroldgica
Un cliente visita el proyecto, muestra interés, hace Lo que el cliente esta comunicando en realidad no es que
preguntas. Al final de la visita dice las palabras mas necesite tiempo. Es un mensaje claro de su sistema
temidas por cualquier vendedor: Nervioso:

“No me siento seguro todavia."
Tu trabajo no es darle mas tiempo. Es eliminar esa insegurida

) "Lovoy apensar..




# ]l Nuevo Método

V.EN.D.E.R.
sin Presion

Un sistema de seis pasos basado en neurociencia aplicada a la
venta inmobiliaria. No es un guion. Es una arquitectura mental
que transforma cada conversacion en un proceso de
generacion de confianza.




k1l Método V.IE.N.D.E.R. de un Vistazo

)

N - Validar realiar E - Enpocar en riesgo
¢ dudas e (preguntar sidaria

(es completamente ; tranquilidad, no total

normal sentir eso) : no de precio)

b

)9

V - Validar E - Explorar N - Normalizar D - Desactivar E - Enfocaren R - Redirigir
emociones miedos dudas (es riesgo (usar seguridad decision
(entender que la (preguntarqué  completamente casos reales e (hablar de tranquilidad,(preguntar si daria
decision no es facil) preocupa al normal sentir eso) historias) no de precio) tranquilidad total)
cliente)

Cada paso del método tiene un proposito neurologico especifico. Juntos forman un proceso
que lleva al cliente desde la desconfianza inicial hasta la decision segura, sin presion y sin
resistencia.




V - Validar Emociones

Qué decir

"Entiendo que tomar esta decision no es facil.
Es probablemente una de las mas importantes
de tu vida’




V - Validar Emociones

Por qué funciona

Qué decir

Validar la emocion del cliente activa el cerebro limbico en modo
apertura, no en modo defensa. Cuando el cliente siente que le
comprendes, baja la guardia. No estas de su lado en contra de

algo: estas a su lado en su proceso.

"Entiendo que tomar esta decision no es facil.
Es probablemente una de las mas importantes
de tu vida.

La validacion es la primera llave del sistema. Sin ella, el resto no funciona.




I - lKixplorar Miedos

"¢Que es lo que mas te preocupa de esta compra?”

Aqui esta el nucleo de todo el metodo. La pregunta mas poderosa que puedes hacer. Y la que casi hingun
vendedor se atreve a formular porque teme la respuesta.

Il instinto equivocado

El vendedor tradicional evita hablar de miedos. Teme
que nombrarlos los haga mas reales. Por eso habla

mas y mas de caracteristicas, esquivando la raiz del
problema.




I - lKixplorar Miedos

"¢Que es lo que mas te preocupa de esta compra?”

Aqui esta el nucleo de todo el metodo. La pregunta mas poderosa que puedes hacer. Y la que casi ningun
vendedor se atreve a formular porque teme la respuesta.

Il instinto equivocado La estrategia ganadora

El vendedor tradicional evita hablar de miedos. Teme No vendas. Investiga el miedo. El cliente que siente
que nombrarlos los haga mas reales. Por eso habla gue su preocupacion ha sido escuchada y

mas y mas de caracteristicas, esquivando la raiz del comprendida ya esta a mitad del camino hacia la

problema. decision. El miedo nombrado pierde la mitad de su
poder.
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N-D-FE-R— Los Cuatro Pasos Finales

©

N — Normalizar dudas

'Es completamente normal sentir eso." Esta frase baja la
defensa del cerebro reptiliano de forma casi inmediata.
El cliente deja de sentirse en minoria o en error.




N-D-FE-R— Los Cuatro Pasos Finales

© D

N — Normalizar dudas D — Desactivar riesgo
'Es completamente normal sentir eso.” Esta frase baja la Usa casos reales, historias de otros compradores y
defensa del cerebro reptiliano de forma casi inmediata. pruebas sociales. El cerebro emocional se convence con

El cliente deja de sentirse en minoria o en error. experiencias, no con estadisticas.
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© D

N — Normalizar dudas D — Desactivar riesgo
'Es completamente normal sentir eso." Esta frase baja la Usa casos reales, historias de otros compradores y
defensa del cerebro reptiliano de forma casi inmediata. pruebas sociales. El cerebro emocional se convence con
El cliente deja de sentirse en minoria o en error. experiencias, no con estadisticas.

(>

It — Enfocar en seguridad

No hables de precio ni de caracteristicas tecnicas. Habla
de tranquilidad. "Lo que esto te da es la certeza de que
has tomado la mejor decision para tu familia.”




N-D-FE-R— Los Cuatro Pasos Finales

© D

N — Normalizar dudas D — Desactivar riesgo
'Es completamente normal sentir eso." Esta frase baja la Usa casos reales, historias de otros compradores y
defensa del cerebro reptiliano de forma casi inmediata. pruebas sociales. El cerebro emocional se convence con
El cliente deja de sentirse en minoria o en error. experiencias, no con estadisticas.
i —
It — Enfocar en seguridad R — Redirigir decision
No hables de precio ni de caracteristicas tecnicas. Habla 'Si esto te diera tranquilidad total.. ;o harias?” Una
de tranquilidad. "Lo que esto te da es la certeza de que pregunta que no presiona, sino que invita. La respuesta

has tomado la mejor decision para tu familia. te dice exactamente donde esta el ultimo obstaculo.




l.a Frase Mas Poderosa del
Método

'"No cierres ventas...
cierra miedos.'

Este cambio de paradigma es radical. El vendedor tradicional
busca el cierre de la transaccion. El vendedor de nueva
generacion busca el cierre del miedo. Cuando el miedo

4 desaparece, la venta se produce de forma natural, sin presion y sin

i - ( . fricciones.
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"El cliente ho necesita mas informacion.. hecesita menos miedo.’

En este punto de la masterclass, todo converge en una verdad simple y transformadora. El vendedor que

acumula argumentos, fichas tecnicas y tablas de precios cree que la informacion vende. Pero la informacion sin
seguridad emocional solo genera paralisis.

0 "Elvendedor que entienda esto.. no compite por precio. Domina el mercado.’




L.a Pregunta que lo Cambia Todo

' Justas vendiendo
viviendas... 0 estas
construyendo seguridad
en la mente del cliente?””

Esta distincion define dos tipos de vendedores: los que
compiten y los que dominan. A partir de hoy, cada conversacion
es una oportunidad de construir seguridad, no de lanzar
argumentos.



% Ejercicio en Sala

Este ejercicio practico multiplica el impacto de la masterclass. La teoria se asienta cuando se vive en primera persona.

01 02 03
Un participante hace de cliente  Otro participante vende Correccion en vivo
Interpreta a un comprador con miedo Aplica el metodo V.EIN.D.E.R. en tiempo El formador interviene, identifica los
real. preocupacion por la inversion, real. El resto de la sala observa sin momentos clave, muestra alternativas y
incertidumbre sobre el momento, intervenir, tomando nota de quée activa refuerza los patrones que funcionan.
dudas familiares. Cuanto mas autéentico, y quée frena al cliente. Este feedback en directo genera un
mejor. impacto de aprendizaje muy superior al

teodrico.




# Lo que consigues con esta Masterclass



# 1.0 que consigues con esta Masterclass

i
Cambio de mentalidad

Dejas de ver al cliente como alguien a quien convencer y
empiezas a verle como alguien a quien proteger
emocionalmente. Este cambio es irreversible.
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N> Q

Cambio de mentalidad Diagnostico real de pérdidas
Dejas de ver al cliente como alguien a quien convencer y Entiendes con precision por que has perdido ventas que
empiezas a verle como alguien a quien proteger parecian cerradas. Y lo que es mejor: sabes exactamente

emocionalmente. Este cambio es irreversible. como evitarlo.
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N> Q

Cambio de mentalidad Diagnostico real de pérdidas

Dejas de ver al cliente como alguien a quien convencer y Entiendes con precision por que has perdido ventas que
empiezas a verle como alguien a quien proteger parecian cerradas. Y lo que es mejor: sabes exactamente
emocionalmente. Este cambio es irreversible. como evitarlo.

1

Influencia sin presion

Aprendes a guiar la decision del cliente desde dentro,
activando sus propios mecanismos de conflanza en lugar de
luchar contra sus defensas.




# .o que consigues con esta Masterclass

i
Cambio de mentalidad

Dejas de ver al cliente como alguien a quien convencer y
empiezas a verle como alguien a quien proteger
emocionalmente. Este cambio es irreversible.

1

Influencia sin presion

Aprendes a guiar la decision del cliente desde dentro,
activando sus propios mecanismos de confianza en lugar de
luchar contra sus defensas.

Q

Diagnostico real de pérdidas

Entiendes con precision por que has perdido ventas que
parecian cerradas. Y lo que es mejor: sabes exactamente
Ccomo evitarlo.

¥

Seguridad al vender

Sales de aqui con un metodo concreto, probado y aplicable
desde la proxima conversacion. No mas improvisacion. No
mas tension en el cierre.



¥ krases para Llevar Siempre

Estas frases resumen la filosofia del método GAMA. Usalas para recordar, para compartir, para inspirarte antes de cada visita.
(1

'El cliente no compra cuando entiende.. compra
cuando confia.”
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"El miedo no se combate con argumentos, se calma
con seguridad.’




¥ krases para Llevar Siempre

Estas frases resumen la filosofia del método GAMA. Usalas para recordar, para compartir, para inspirarte antes de cada visita.
(1 (1

"El cliente no compra cuando entiende.. compra "Presionar es el idioma del vendedor debil'
cuando confia’

"El miedo no se combate con argumentos, se calma ‘No vendas propiedades.. elimina incertidumbre.”
con seguridad
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T'u Nuevo Punto de Partida

'A partir de hoy, no vas a
vender... vas a entrar en
la mente del cliente.”

Cada conversacion es ahora una oportunidad diferente.
El vendedor que domina la neurociencia de la compra no
necesita presionar, ni argumentar sin parar, ni competir por
precio. Simplemente construye seguridad. Y la venta llega sola.

Método V.E.N.D.E.R. Cierra miedos

Tu nueva herramienta de ventas No transacciones

Domina el mercado

Sin competir por precio



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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