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Sin embargo, un
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En su estrategia de ventas.
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Compran
experiencias,
relaciones y
autenticidad

Las Empresas:

Al no comprender las motivacio lones y necesidades psicoldgicas
subyacentes, las empresas se en
no resuenan, empleando técnica

conversi

~

enudo promoviendo ofertas que
obsoletas y enfrentando tasas de
tadoras
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Las empresas que ignoran esta dimension
pierden repetidamente ante aquellas que cliente
adoptan un enfoque centrado en el ser humano, <
abordando las EEEISISY con empatia,
AUTENTICIDAD y PSICOLOGIA ESTRATEGICA.
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Este libro es considerado una
obra maestra en el campo
de la persuasion vy la
influencia. Cialdini, un
psicologo, descompone los
seis principios universales de
persuasion 'y como @ se
pueden utilizar (0 como ofros
los usan) para influir en
nuestras decisiones.

Pink argumenta que todos
somos vendedores en
algun grado y explora
como la venta ha
cambiado en el mundo
moderno.

Aungue este es un libro
mdas anfiguo y no se
enfoca exclusivamente en
ventas, sus principios sobre
relaciones humanas vy
como influir en los demdads
son fundamentales para
cualquier vendedor.
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Proporcionar al parficipante una

experiencia que le permita el
desarrollo de habilidades en

psicologia de las ventas.
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1) Entender la conducta humana y como influye en el proceso de ventas.

2) |dentfificar y manejar las necesidades y expectativas de los clientes.

3) Desarrollar habilidades de comunicacion y empatia para establecer una conexidon genuina.
4) Utilizar técnicas de persuasion de manera etica y efectiva.
5) Superar los propios temores y objeciones en el proceso de ventas.

6) Disenary ejecutar un plan de ventas exitoso.

/) Dominar técnicas de cierre de ventas.
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¢EN QUE CONSISTE LA METODO LOGIA DE LA N\ Facilila: Josue Rodriguez
PSICOLOGIA DE LAS VENTAS?

1. Adentfrarse en la comprension profunda de las motivaciones, emociones vy
comportamientos de los clientes potenciales.

2. Conectarse auténticamente con el cliente, entendiendo sus necesidades y deseos.

3. Combina habilidades de:
- Escucha activa,
- Empatia, y

- Técnicas de persuasion ética.

4. Se aplican técnicas de sintfonizacion para:
- Crear confianza,

- |dentificar objetivos del cliente y



:
UUUUUUUUUUUUU VEGo,
RO~ ~ -

METODOLOGIA DE LA PSICOLOGIA Curso en linea:
DE LAS VENTAS? POICOLOGIA BE LA N acia: Josus Rorigues

JEN QUE CONS|STE LA /NEXTEDUC INSPIRE @7@,{*\

¢

1. ADENTRARSE EN LA COMPRE PROFUNDA DE LAS:

1. Motivaciones, Q, @y @
@‘ @, @

3. Comportamientos de los clientes potenciales.




iEN QUE CO N SISTE LA g NEXTEDUC IOSP RE eg%fﬁp<
METODOLOG'A DE I_A PSlCOLOGlA Curso en linea: @cov@
DE LAS VENTAS? | PPICOLOCIA BE LA VNI it sosue rocrigues

2. CONECTARSE AUTENTICAMENTE CON EL CLIENTE, ENTENDIENDO SUS:

TAXI
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. y ! — ( Transporte
1. Necesidades y ‘0 0

2. ExpeCTOTIVOS \ 3

Calidad —Estatus — Servicio
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3. COMBINA HABILIDADES DE:

- Escucha activa,

- Empatia, y

- Técnicas de persuasion étfica.
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- |dentificar objetivos del cliente

- Crear confianza

4. Se aplican técnicas
de sintonizacién para:

- Emocional

- Presentar soluciones que <
resuenen tanto a nivel:

- Logico.
\
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> La confianza mutua por encima de la fransaccion
inmediata.
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1) Introduccién a la Psicologia de las Ventas
ad. Que es la Psicologia
b. Qué son las ventas
c. Percepciones e ideas en las ventas.
d. Emociones en el proceso de ventas.

1) Habilidades Comunicacionales
a. Que son las habilidades humanas
b. Que es la comunicacion:
I. Infrapersonal
ii. Interpersonal
iii. verbal y no verbal.
c. Escucha activay empatia.

1) La Persuasion en las Ventas
a. Técnicas de persuasion.
b. Manejo del miedo y objeciones.

1) Planificacion y Estrategia de Ventas
a. Creacion de un plan de ventas.
b. Estrategias de cierre de ventas.
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a. {Que es la Psicologias PSICOLOGIA DE LAS VENTAS S
\ aciiia: Josue Rodriguez

La psicologia de las ventas es una interseccion entre el:
v' Entendimiento del comportamiento humano y

v' La técnica de vender.

Esta ciencia arroja luz sobre COMO y POR QUE las
personas toman decisiones de compra, permitiendo a los
vendedores qjustar su enfoque para maximizar las
oportunidades.



1) INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA DE LAS VENTA:

a. ¢Qué es la Psicologia?

Un pionero en este campo, Robert B. Cialdini, en su libro
Influencia:

La psicologia de la persuasion (2001), explord los
principios psicoldégicos que llevan a las personas a decir

n_ 71
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ROBERT B. CIALDINI

INFLUENCIA,
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de ln persunsioh

MAS DE 5 MILLONES
DE EJEMPLARES VENDIDOS

NUEVA EDICION
ACTUALIZADA
HarperCollins
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Robert B. Cialdini, en su libro Influencia: identificd seis prinCipios de
persuasion:

Reciprocidad Compromlso Y

Coherencia
ROBERT B. CIALDINI
INFLUENCIA, s
(ﬁa Pg([@{@ﬁia
e(/é [a p(rﬁqaﬁtéh
Prueba .
] Autoridad
Socidl
MAS DE 5 MILLONES
DE EJEMPLARES VENDIDOS \/ v
HarperCollins
Simpatia Escasez

V\/

Cada uno de estos principios desempena un papel crucial en el proceso
de ventas, y comprenderlos puede ser la clave para cerrar acuerdos.
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a. ¢Qué es la Psicologiac PSICOLOGIA DE LAS VENTAS

\_ Facilita: Josué Rodriguez

Sin embargo, la psicologia de las ventas no se trata solo de persuasion.

La empatia y la construccion de relaciones genuinas también son fundamentales.

Tal como Zig Ziglar plantea en Secretos de la venta: Lo que realmente funciona
para cerrar (2007), las ventas no son simplemente tfransacciones.

“Son oportunidades para resolver problemas y satisfacer necesidades”.

Ziglar enfatiza que comprender genuinamente a tu cliente y sus necesidades es
la base de cualquier venta exitosa.
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a. ¢Qué es la Psicologia? PSICOLOGIA DE LAS VENTAS A\

\_ Facilita: Josué Rodriguez

La psicologia de las ventas se adentra en la mente del consumidor,
permitiéndonos no solo entender qué quieren, sino por qué lo quieren.

“Al final del dia, el vendedor exitoso no es el que empuja un
producto, sino el que construye una relacion, comprende a su
cliente y presenta soluciones que satisfacen las necesidades
reales”.
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PSICOLOGIA
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\_ Facilita: Josué Rodriguez

La psicologia es una disciplina que se dedica al
estudio del comportamiento humano y de los procesos
mentales, abordando desde pensamientos, emociones,
percepciones hasta interacciones sociales.

El objetivo primordial es:
» ENTENDER,
» PREDECIRY
» MEJORAR EL BIENESTAR HUMANCO.
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a. ¢Qué es la Psicologia®? PSICOLOGIA DE LAS VENTAS A\

\_ Facilita: Josué Rodriguez

Uno de los nombres mds destacados en
psicologia es Sigmund Freud, quien en su obra La
interpretacion de los suenos (1900), establecié el
marco del psicoandlisis.

Freud planted que nuestra conducta estd
influenciada por deseos y temores inconscientes,
SENTANDO LAS BASES PARA EXPLORAR LA MENTE
MAS ALLA DE LA CONCIENCIA.
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a. ¢Que es la Psicologiar PSICOLOGIA DE LAS VENTAS

\_ Facilita: Josué Rodriguez

Sin embargo, la psicologia no se limita a la
infrospeccion.

En Conductismo (1930), John B. Watson
argumentd que la psicologia deberia centrarse en el
comportamiento observable, desencadenando una
ola de investigacion empirica que ha moldeado el
campo hasta hoy.
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En fiempos mas recientes, la confluencia de
psicologia y neurociencia ha abierto puertas
fascinantes.

En “Cdémo funciona el cerebro” (2010), Stanislas
Dehaene ofrece un vistazo a codmo la neurociencia
cognifiva estd revelando los misterios de como
procesamos la informacion en el cerebro.
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a. ¢éQue es la Psicologias PSICOLOGIA DE LAS VENTAS

\_ Facilita: Josué Rodriguez

Es esencial recordar que la psicologia es
tanto una ciencia como una profesion.

Busca no sdlo comprender sino también
aplicar ese conocimiento para ayudar a las
personas a enfrentar desafios y mejorar su
calidad de vida.

Ya sea a fravés de la terapia, la educacion
0, en el contexto de este curso, las ventas, |la
psicologia proporciona herramientas para
acercarnos mas a lo que significa ser humano.
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1) INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA DE LAS VENTA: NEXTEDUC INSPIRE

LENTO HUMAND

. . Curso en linea:
b. ¢Qué son las ventas? PSICOLOGIA DE LAS VENTAS

\_ Facilita: Josué Rodriguez

Proceso de intercambio entre dos partes donde uno
ofrece un producto o servicio y el otro proporciona algo
de valor, generalmente dinero, a cambio.

Pero reducir las ventas a un simple
acto de transaccion seria subestimar
su complejidad y profundidad.



1) INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA DE LAS VENTA:

b. iQué son las ventas?

Philip Kotler, considerado uno de los padres del
mercadeo moderno, explica en Principios de Marketing
(2000) que vender no es simplemente traspasar un
producto, sino satisfacer las necesidades del cliente.

En este sentido, las ventas son
un proceso orientado al cliente.
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PSICOLOGIA DE LAS VENTAS
\_ Facilita: Josué Rodriguez

Kotler e Armstrong

Principios de |
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ALWAYS LEARNING PEARSON
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b. iQué son las ventas?

“Um dos 100 melhores livros de gestao de sempre.”

CEO Reads

MILHOES

DE EXEMPLARES
VENDIDOS

OR. ROBERT B. CIALDINI
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Curso en linea:
PSICOLOGIA DE LAS VENTAS

\_ Facilita: Josué Rodriguez

Desde una perspectiva psicologica, las
ventas son una inferaccion
humana.

Robert B. Cialdini, en Influencia: La psicologia
de la persuasidn (1984), explica cémo diversos
principios psicoldgicos, como la reciprocidad o la
coherencia, pueden ser utilizados para mejorar la
eficacia de las ventas.

Esto significa que comprender el
comportamiento humano es
esencial para ser un buen vendedor.



1) INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA DE LAS VENTA:

b. iQué son las ventas?

Sociologicamente, las ventas pueden verse
como un reflejo de la cultura y la sociedad.

Cada sociedad valora ciertos productos o
servicios por encima de otros, y la forma en que
se venden estos productos puede variar
enormemente.

Pierre Bourdieu, en La distincion (1979),
aborda como los gustos y preferencias, incluidos
los patrones de compra, estan influenciados por
la estructura social.
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1) INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA DE LAS VENTA:

b. iQué son las ventas?
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Neurocientificamente, las ventas también
pueden ser entendidas desde “el modo en que
nuestro cerebro reacciona ante estimulos”.

El neuroeconomista Paul Zak en su libro El
factor moral (2017), describe cdoémo Ia
OXITOCINA, una hormona que el cerebro libera
en respuesta a ciertos estimulos sociales, puede
influir en la confianza y, por ende, EN LA
PREDISPOSICION A COMPRAR.
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b. ¢Que son las ventass PSICOLOGIA DE LAS VENTAS
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& .
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LAS VENTAS, lejos de ser un simple acto de
intercambio, SON UNA RICA INTERSECCION DE
PSICOLOGIA, SOCIOLOGIA Y NEUROCIENCIA.

Para vender eficazmente en €l

mundo moderno, es esencial

comprender y navegar estos
diferentes dominios.

@’
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La Esencia del Comportamiento del Consumidor
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La comprension de las percepciones e ideas es crucial para adentrarse en la psicologia de las ventas.
Estos dos elementos determinan codmo los clientes interpretan y responden a los productos, servicios y
marcas en el mercado.
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c. Percepciones e ideas en las ventas PSICOLOGIA DE LAS VENTAS
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La Esencia del Comportamiento del Consumidor
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Se refieren a coOmo interpretamos y entendemos los estimulos
sensoriales del mundo exterior.

Daniel Kahneman, en su libro Pensamiento, rapido y lento (2011),
aborda como la mente humana toma decisiones y como las
percepciones inmediatas (pensamiento rapido) a menudo influyen mas
que el andlisis detallado (pensamiento lento).

EN VENTAS, ESTO SIGNIFICA QUE LA PRIMERA IMPRESION DE
UN PRODUCTO YA SEA SU APARIENCIA, AROMA O SONIDO,
PUEDE SER DETERMINANTE.

PENSAR RAPIDO,
PENSAR DESPACIO

p——

DANIEL
KAHNEMAN
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d. Emociones en el proceso de ventas L PSICOLOGIA DE LAS VENT»‘;«CSIC"M Josu R}ﬁ

La Llave Oculta de Ila Influencia

La psicologia de las ventas, a lo largo de los anos, ha identificado la
importancia capital de las emociones en el proceso de decision de
compra.

Mas alld de la [dgica y el andlisis de caracteristicas, las emociones
juegan un papel determinante en coOmo, cudndo y por qué elegimos un
producto o servicio.
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Curso en linea:
d. Emociones en eI Proceso de ventas PSICOLOGIA DE LAS VENTAS

\_ Facilita: Josué Rodriguez

La Llave Oculta de Ila Influencia

Daniel Goleman, en su obra Inteligencia
Emocional (1995), establece la
preeminencia de las emociones sobre Ia

razon en muchas de nuestras decisiones
diarias.

Un cliente puede tener ante si fodas las
especificaciones y datos sobre un
producto, pero si su "corazéon" no estd en
ello, es probable que no compre.
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d. Planificacién y Estrategia de Ventas g PSICOLOGIA DE LAS VENTA:S o
aciia: Josue Rodriguez

La venta, aunque pueda
parecer un acto impulsado por la
espontaneidad, requiere de
mefticulosa planificacion vy la
implementacion de estrategias
efectivas para garantizar el éxito.
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Organizarse en ventas no es una
opcion, es una necesidad.




1) INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA DE LAS VENTA:

d. ¢Por qué organizarse en ventas?

En el entorno competitivo de hoy, no basta con
tener un buen producto o servicio. Como senala
Brian Tracy en “The Psychology of Selling” (2006), la
organizacion y preparacion determinan en gran
medida el éxito en ventas. Planificar te permite:

» Maximizar el tiempo: Priorizar tareas y eliminar
distracciones.

> Identificar oportunidades: Saber a quién venderle
y como hacerlo.

> Evaluar resultados: Aprender de los éxitos y
errores.
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d. Estrategias de Ventas:
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b. ¢Que son las venfas? PSICOLOGIA DE LAS VENTAS A\

\_ Facilita: Josué Rodriguez

DINAMICA: Nos vamos a grupos y cada sala, realizard
un andlisis del eiemplo de ventas aqui detallado.

Imagina que estds vendiendo una taza de café artesanal. Desde un punto de vista fransaccional,
simplemente estds ofreciendo café por dinero.

Pero, si aplicas la lente de Kotler, estds satisfaciendo la necesidad del cliente de energia y calidez.
Desde Cialdini, podrias ofrecer una muestra gratuita primero, apelando al principio de reciprocidad.

Sociolégicamente, podrias posicionar fu café como un simbolo de estatus o como parte de un
movimiento de comercio justo.

Desde la neurociencia, sabiendo que el aroma del café puede liberar oxitocina, podrias asegurarte de
gue tu fienda esté siempre llena de ese aroma envolvente.



1)

INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA DE LAS VENTA:

EVALUACION — EXAMEN CAPITULO |

Examen de Evaluacién: Psicologia de las Ventas - MODULO |

Instrucciones: A confinuocidn, s&  pressntan cinco  ofimaciones
relacionadas con el contenido del Madulo It Introduccién a la Psicologia de
los VWentas, Debes marcar "Verdadero” s consideras que la aofimacion es
corecta o "Folso” sl consideras gue es incomracta,

1.

Lo Psicologio se cenfro exclusivamente en el estudic de los
enfermedadsas mentales.

a. Verdadero

b. Falso

. Las wventos son un proceso gue involucra exclusivaments el

intercamicic de productos o servicios por dinero.
a. Verdadero
b. Falso

. Las percepcionss e ideas en los wventas no infloyen en &l

comportamiento de compra del clisnte.
a. Verdadero
. Falso

. Lasz emociones desempefian un papel fundamental en el proceso de

ventas, influyendo en la decisidn de compra del cliente.
a. Verdadero
b. Falso

. La Psicclogia de las Ventas solo se refiere al estudio de la mente del

vendsador.
o. Verdodero
b, Falso

/

\_

y J—
NEXTEDUC INSPIRE  #&S/tukes.
nexteduc.com TALENTO HUMAND /% 4& 5

=

, \xg ‘; COMPRO W'V\z -
Curso en linea: o ;

/
PSICOLOGIA DE LAS VENTAS \@

Facilita: Josué Rodriguez




	Diapositiva 1: PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3: INDICE:
	Diapositiva 4: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 5: Los Clientes:
	Diapositiva 6: Los Clientes:
	Diapositiva 7: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 8: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 9: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 10: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 11: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 12: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 13: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 14: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 15: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 16: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 17: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 18: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 19: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 20: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 21: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 22: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 23: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 24: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 25: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 26: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 27: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 28: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 29: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 30: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 31: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 32: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 33: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 34: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 35: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 36: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 37: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 38: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 39: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 40: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS
	Diapositiva 41: Curso en línea:  PSICOLOGÍA DE LAS VENTAS

