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¢Has perdido algun negocio cuando sabias que tu eras la mejor opcion?

Todo en tu producto o solucién era lo mejor para tu prospecto sin embargo 3se
decidié por el producto o solucidn de tu competencia? gcomo te sentiste?
Seguramente frustrado, enojado o deprimido. Esta y muchas mdas malas experiencias
de venta te han sucedido por no venderle al responsable final de la toma de
decisiones, el cerebro primitivo de tu prospecto.

Desde hace ya mucho anos, la neurociencia descubrié que los seres humanos no
tenemos solo un cerebro, si no 3 estructuras cerebrales dentro de lo que le llamamos
cerebro. Cada estructura tiene responsabilidades y actividades que se
complementan con las ofras estructuras. Existe mucha bibliografia de todo esto, si
quieres conocer mas informacion y profundizar de este tema con solo navegar en
internet encontrards mas contenido.

Hoy ya no vendes, lo Unico que haces el facilitarle a tu cliente o prospecto que él
tome una decisién a favor tuya.

El cerebro primitivo no pone atencién a las cosas aburridas. El cerebro primitivo
solo busca sobrevivir y ahorrar energia.

Siempre antes de buscar ganar busca evitar el dolor. Las personas hace una compra
no por lo que ganan al comprarla, sino por evita el dolor de no tener ese producto. El
cerebro primitivo se hace una sola pregunta para tomar decision y es la siguiente:
sComprar este producto me pone a salvo o me pone en peligro?

Toda estrategia comercial de una empresa chica, mediana o grande se resume d
una cosa: el momento en que sus vendedores estan frente a sus prospectos y abren
su boca para ARTICULAR VALOR (o para dormir al prospecto).

Investigaciones de la psicologia social comprueban que la razén mds poderosa

por la que la gente toma decisiones para cambiar, es por la forma en que ven su
"situacioén”, no a un vendedor a su "disposicion”.
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sTu producto o solucidn pone a tu prospecto a salvo o en peligro? Esto es
exactamente lo que el cerebro primitivo de tu prospecto se pregunta para tomar una
decision de compra a favor o en contra tuya.

Lo que estas a punto de descubrir en este ebook son los 7 ingredientes que SIEMPRE
debes utilizar en toda interaccion de venta (frente a frente con tus prospectos, por
llamada telefénica, y en un correo electronico) para facilitarle al cerebro viejo de tu
prospecto la decision de compra a favor tuya.
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Los 7 detonadores en el cerebro para venderlo todo

Detonador #1 LA EMOCION
¢Es tu supervivencia algo emocional?...claro que Sl y también para tu prospecto.

En ventas las emocion es la capacidad de atencion y retencion de informacion del
cerebro de fu prospecto alo que tu le estas compartiendo. 3tu prospecto te recuerda
o te olvida cuando termina la reunion? Lo que comunicas y como lo comunicas a tu
prospecto impacta en su mente siempre que la conversacion trate de él y su
sifuacion, no de ti, tu producto o tu empresa.

La emocidn provoca decisiones. Las personas actuan mas rapido si les provocas

una emocidn, y esto reduce el ciclo de venta.

Vende el problema, no el producto Para esto fienes que aprender a comunicar
algunas PEQUENAS MALAS NOTICIAS.

La neurociencia muestra que hay cambios fisicos en el cerebro cuando tu tienes
experiencias fuertes y emocionales, a esto se le llama: cocteles de hormonas
(reacciones bioquimicas en el cerebro).

Una poderosa técnica para crear impacto emocional y urgencia en el cerebro de tu
prospecto es darles a conocer las NECESIDADES NO CONSIDERADAS en su negocio,
spor qué? porque si tu prospecto ya conoce su problema, entonces pensara:
"bueno, eso no me ha matado todavia, asi que no hay prisa para resolverlo” como
resultado, el mensaje debe estar vinculado a las necesidades NO CONSIDERADAS.
Como vendedor requieres cavar profundo para encontrar nuevas amenazas
emergentes, retos, obligaciones y oportunidades que tu prospecto no puede darse
cuenta que existen y que impactan en su negocio.
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CONSEJOS:

1.- SENTIDO DE PERTENENCIA: Deja de ufilizar palabras o frases como; nosotros,
tenemos, hacemos, conseguimos, nuestra compania, mi producto, nuestra solucion.
Usando esas palabras solo le estas diciendo a tu prospecto que solo tu y tU empresa
son las protagonista de la conversacion. Comienza a utilizar frase como: lo que tu
logrards, lo facil que serd tu dia, lo comodo que te sentirds, etc. Al utilizar estas frases
estds haciendo que tu prospecto ponga en su cabeza imagenes de él logrando lo
que él quiere conseguir.

Usa menos "Espero ..."y " Yo creo ..." y mds "te dards cuenta de ..." y " lo que tu logrards
serd...". Se conciso, muchas veces, mds no es mejor. Cuanto mas claro tu mensaje, la
probabilidad es mdas alta que tu cliente lo recuerde.

El Unico protagonista en la conversacién de ventas siempre, siempre es tu

prospecto.

2.- ESCUCHA ACTIVA: Escucha de manera genuina a tu prospecto y no solo esperes
tu turno a hablar. Al escuchar con verdadero interés a tu prospecto estas ayuddandote
de la mejor manera.

3.- EL PODER DE LAS HISTORIAS: Utiliza historias, analogias o metdforas en tu
conversacion con tus prospectos. Esta comprobado que el cerebro ama las historias,
analogias y metdaforas porque son la herramienta perfecta para captar su atencion.

Sélo una cosa puede proporcionar tanta claridad: una gran historia.

El cerebro busca en todo momento resolver, y son estas herramientas las que facilitan
la comprension de cualquier concepto o idea que le quieras transmitir. Al incluirlas en
tu conversacion consigues que tu prospecto recuerde mds detalles y los recuerde por
mas tiempo.

Empieza a incluir el ingrediente de la EMOCION en tu conversacién y descubrirds

lo facil que serd para tu prospecto tomar una decisibn de compra a favor tuya.
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Los 7 detonadores en el cerebro para venderlo todo

Detonador #2 LO PRIMERO Y LO ULTIMO.

Recuerda, en toda interaccion con tus prospectos su cerebro estd mas atento a lo
que tu les comunicas al principio y al final de una conversacion. Justo en los primeros
segundos de una conversacion comercial el cerebro de tu prospecto tiene una
atencion alta a la espera a lo que tu le vas a compartir, pero si fu conversacion se
vuelve ABURRIDA, COMPLEJA Y ABSTRACTA (las caracteristicas de un mensaje de
venta malo), la atencion del cerebro de tu prospecto va disminuyendo y deja de
poner atencion a lo que tu estas diciéndole y esa atencidon la utiliza en cosas que
para el Sl son importantes como: pendientes del dia, correos por revisar, llamada por
atender, etc. Es ese momento en la conversacion donde tu prospecto tiene cara de
aburrido, sus ojos fe miran pero no muestran movimiento, parece que esta
desconectado de la conversacion, en ese momento tU oyente parece que estd en
coma.

Si fu conversacién es aburrida para tu oyente, solo su cuerpo estd presente, su

mente estard en otfro lado pensando en cosas que si son importantes para él.

CUIDADO: Evita iniciar tu presentacion hablando de ti y tu producto, eso es MUY
MALO, como una mala primera cita.

Una abertura caliente debe comunicar a tus clientes potenciales algo que no sabian
acerca de un problema o una oportunidad perdida que ni siquiera se habian dado
cuenta de que tenian. Debes estar dispuesto a decir algo provocativo que perturbe
la atencion de su cerebro y haga que tus prospectos se den cuenta que tienen que
prestar atencidén a que el resto de tu mensaje.

Picos de Atencidn. Una vez que tengas la atencion de tu oyente debes construir
"picos de emocion”, si tu mensaje de inicio tuvo suficiente impacto, su cerebro tendra
curiosidad en tu historia para mantener o recobrar su enfoque en a través de su
mensaje. Historias personales, preguntas interactivas o apoyos tridimensionales son
herramientas eficaces para romper el flujo y recapturar su enfoque.

Estd comprobado que consigues el 100% de la atenciéon de tu prospectos cuando se
acerca el momento de finalizar fu conversacion y dices frases como; ya por Ultimo,
ya para terminar, en conclusién. Este fipo de frases las ufilizas final de la
conversacion de ventas y son esas frases las que hacen que su atencidn aumente
sPor qué?e Porque ya quiere que termines de hablar, ya quiere que termine la
conversacion y buscard conseguir la mayor cantidad de informacién que su cerebro
se perdid cuando estaba en un nivel de atencién muy bagjo (a la mitad de la
conversacion). Su cerebro busca sobrevivir de la conversaciéon intentando obtener el
resumen de lo que la reunion significo para él.
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Al cierre de tu conversacion, asegurate de decirle algo que va a querer volver a
contar a otra persona, dale una pieza explicita de interés que valga la pena para él
compartir con otros como él.

1.- DEJA AFUERA TODAS LAS COSAS ABURRIDAS: Normalmente los vendedores
esperan hasta la mitad de su conversacion para compartir los mensajes mas
importantes para él prospecto, NO LOS HAGAS ESPERAR, INICIA TU PRESENTACION
CON MENSAJES IMPORTANTES PARA TU OYENTE.

Compartirle a tu prospecto informacion que le generen emociones fuertes al
principio de la conversacion afecta la forma en la que tu prospecto recibe todo lo
demads que tu le digas y mantiene una alta atencion si continuas tu conversacion solo
con informacién importante para él.

Tienes que impresionar al cerebro de tu prospecto desde el principio de tu
conversacion y mantener su atencion hasta el final.

2.- LA VOZ DEL MEJOR AMIGQO: Esta es la voz mds poderosa que tienes, aléjate del
peligroso tono de voz de VENDEDOR que solo le envia a tu prospectos el mensajes de:
ite quiero vender, te quiero vender, ten cuidado! Recuerda que la voz del mejor
amigo le comunica: Estoy aqui para ayudarte.

3.-70% EL CLIENTE Y 30% EL VENDEDOR: Asegurate que sea el prospecto quien hable
mds durante la conversacion. Estad comprobado que los vendedores exitosos son los
que consiguen que el prospecto sea quien hable mas durante la conversacion.

Recuerda, en ventas NO ganas dinero por hablar, ganas dinero por escuchar
haciendo preguntas inteligentes.

Mientras mas habla tu prospecto mdas atencion de su cerebro en la conversacion
estas consiguiendo. Caso contrario cuando eres tu la persona frente a él que no para

de hablar.
g

\ 70% Cliente

)~
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Recuerda siempre esto, el cerebro primitivo de los seres humanos AMA EL
CONTRASTE, porque el contraste le facilita la toma de decisiones. Literalmente el
cerebro necesita VER CONTRASTE de la situacion para saber de manera rapida en
donde estd en peligro y en donde a salvo. Para el cerebro el mucho mas sencillo
elegir cuando ve un claro contraste entre su situacion sin tu producto y su situacion
con tu producto.

El cerebro primitivo hace una comparacién instantdnea para elegir la mejor

alternativa. Si ve lo bueno o lo malo de lado a lado siente que sabe cudl debe
elegir.

Aprende a contrastar enfoques alternativos: La ciencia del cerebro descubrid que
para persuadir a alguien a hacer algo diferente, debes mostrarle su situacion actual y
rapidamente mostrarle una alternativa "un lugar nuevo y seguro”. El concepto de
"contraste" es vital para la historia que compartas a tus clientes. Asegurate de que tu
mensaje muestra literalmente contraste entre |la vieja manera y la nueva manera con
el fin de demostrar el valor de cambio y el valor de tu producto o solucion.

Mientras mdas contraste generes mas rapido le facilitas al cerebro del prospecto
decidir si compra o no. La industria de la publicidad conoce esto desde hace mucho
tiempo y es por eso que aplica este ingrediente en sus mensajes de venta. Durante
anos has visto muchos anuncios publicitarios en donde aplican el contraste para
venderte todo, y vaya que funciona zPor qué? Porque tu cerebro necesita ver con
claridad en donde estda en peligro y en donde a salvo para tomar decision.

Estudios de Neurociencia en la toma de decisiones nos dicen que el contraste es
necesario para hacer una decision. En ausencia de claro contraste en las soluciones,
el cerebro crea CONTRASTE solo en el precio. Es por eso que las presiones de precios
Nno son un problema por el presupuesto del cliente, sino que son un problema de
contraste ya que el vendedor no logro generar contraste en la solucion y por eso el
cerebro del cliente sélo crea contraste en el PRECIO.
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CONSEJOS:

Debes generar contraste de forma visual , es decir que tu prospecto veq, toque o se
imagine de forma clara todo lo que significa para el tener tu producto o solucién y no
tenerlo. Cuando un vendedor envia un mensaje de ventas aburrido, abstracto y
complejo estd haciendo que el cerebro primitivo del prospecto se confunda y le sea
dificil tomar una decision a favor tuya. Si para el cerebro de tu prospecto es dificil
entender en donde estd a salvo y donde en peligro, siempre decidird quedarse en el
mismo lugar en el que esta ya que no ve de manera facil y clara que con tu solucion
o producto puede estar en un mejor lugar. Cuando un cliente no toma decision de
compra a favor tuyo es porque su cerebro primitivo decidié que con tu producto su
supervivencia corre peligro. Es por eso que decide quedarse en la misma situacion
antes de conocerte.

1.- ANTES Y DESPUES: AseguUrate que tu mensaje de venta incluya confraste de lo que
significa para tu prospecto seguir en su situacion actual y todo lo que significa para él
tomar una decision a favor de tu producto o solucion. Experiencias de otras personas
como €l y de lo malo que la estaban pasando antes de tu producto o solucion le
ayudardn a su cerebro a tomar una decision a favor tuya.

2.- NUMEROS: Los nUmeros son perfectos aliados para que tu mensaje contenga
confraste siempre que sean simples, claro y concretos. Juan con esta solucion
pasards de 100 pesos a ganar 500 pesos (mientras mas alejados estén los numeros
entre si, mas le facilitas decidir al cerebro de tu prospecto).

3.- DIAGRAMAS: Aprende a utilizar diagramas con contraste en toda interaccion con
tus prospectos. Los diagramas con contraste son la herramienta perfecta para que él
pueda ver rapidamente el antes y después de lo que el logrard con tu producto o

solucion. Debes hacer diagramas utilizando 2 colores, el rojo representando su actual
sifuacion y el verde en donde el estard con tu producto o solucion.

100%

0%

100%

0%
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Detonador #4 VISUAL

Este detonador es uno de los mdas importantes para facilitarle al cerebro de tu
prospecto la decision de compra a favor tuya.

2Cudl de tus 5 sentidos te informa mads rapido que estas en peligro? La vista por
supuesto.

El cerebro primitivo es altamente visual, la vista es el elemento en tu conversacion que
mas rapido le da informacion para facilitarle la toma de decisiones.

Lo que es obvio para ti, no lo es para tu cliente.

No dejes que tu conversacion de venta se vuelva abstracta, aterriza tus ideas de
manera que el cliente literalmente vea tu producto o tu solucion.

Tres dias después tu prospecto solo recordard el 10% de lo que le dijiste, pero esa cifra
se eleva al 65% cuando te conectas con €l a través de un diagrama, el cual
recordard y volverd a contar a sus conocidos aun estando tu lejos de ellos.

Solo 13 milisegundos para una decisidon. Tus clientes responden a los mensajes

visuales mds rapido de lo que piensas.

En otras palabras, la forma mds poderosa de involucrar a una persona para producir
un cambio de conducta se basa en las comunicaciones visuales y emocionales en
lugar de argumentos l6gicos, practicos.

=

=

L

-
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CONSEJOS:

HISTORIAS: Una mejor manera de vender es aprovechar el poder de las historias. Las
historias fienen la capacidad de, por una parte apelar a las emociones del cliente y,
por |la otra, derribar las barreras.

Las historias son el vehiculo ideal para tfransmitir un mensaje de ventas. Y es que las
historias nos hacen sentir bien. Son incluyentes cualquiera sea nuestra experienciaq,
nivel educativo, etc. Cuando alguien dice: "jVaya! Esto me recuerda algo que me
sucedid ayer. Yo estaba...", hay algo que casi nos obliga a prestar atencion. Las
historias son una buen manera de "romper el hielo" con tu prospecto y llevar su
atencién al 100% en tu mensaje.

Las historias son perfectas que tu prospecto VEA en su mente tu solucion. Hay mucha
informacion en internet en donde aprendes cdmo ser un excelente contador de
historias, foma accidn ya y comienza a aprender.

LA SERVILLETA: Esta herramienta cierra ventas, literalmente utilizar una servilleta para
compartirle un diagrama a tu prospectos es una poderosa herramienta de cierre. Por
supuesto que conseguirds mayor impacto si mejor cuentas con una hoja blanca, un
pizarrdn o un rotafolio y lo utilizas para dibujar el diagrama que hard que su cerebro
VEA lo bien que va a estar con tu producto o solucion.

DILO CON IMAGENES. Estudios de Stanford Business School demuestran que historias
contadas mediante diagramas en pizarrones, rotafolios y hojas en blanco, son mucho
mds memorables que las contadas usando PowerPoint tradicional. No sélo es mdas
facil de recordar, pero también es mas repetible. Si tu cliente puede repetir la historia
que le contaste a fravés de una servilleta, eso lo vuelve poderoso para Hi.

Utilizar diagramas es una poderos herramienta para mantener atento la atencién
del cerebro de tu prospecto y conseguir que retenga mds informacién en tu
conversaciéon de ventas.
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El cerebro primitivo de tu prospecto, ama lo simple. No esta cableado para la
complejidad, Recuerda que es un érgano de respuesta rapida para la supervivencia.
No maneja bien grandes cantidades de informacion, la complejidad APAGA al

cerebro viejo y mata las ventas.

Las imagenes complejas ASUSTAN a los cerebros primitivos y le hacen dificil la toma
de decisiones.

El cerebro primitivo AMA lo simple como los diagramas, las historias con contraste,
demostraciones de tus producto o solucion solo con las partes mds emocionantes de
ellos, deja fuera todas las cosas aburridas.

Puedes ser la mejor opcidén para tus clientes, pero ellos pueden elegir a tu
competencia, ya que tu producto o solucidbn puede parecer demasiado

complicada o compleja para ellos.

SOLO 3: Solo envian informacién en bloques de 3. El cerebro no necesita mucha
informacion para tomar decision. Aléjate de entregarle a tu prospecto toneladas de
informacion que lo Unico que logrards es que no tome decision a favor tuya.

Tu mensaje de venta debe ser simple, compdartele a tu prospecto solo 3 datos
relevantes de tu producto o solucion, solo 3 cosas que él ganara con eso, dale 3
facilidades para que él tenga el producto o solucion. Mdas de 3 datos hards que tu
producto o solucidn sea complejo para el cerebro primitivo de tu prospecto, el
responsable final de la foma de decisiones.
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Los 7 detonadores en el cerebro para venderlo todo

Detonador #6 LO PERSONAL

En tu conversaciones de ventas TODO ES PERSONAL. Es decir fodo tiene que tfratar de
tu CLIENTE/PROSPECTO y no de fi. Un grave error que comenten miles de vendedores
es utilizar en su conversacion de ventas palabras como: SOMOS, TENEMOS,
NOSOTROS, HACEMOS, DAMOS, NUESTRA SOLUCION, etc. No paran de habla de
ellos y de su producto o solucion. Hablar de esa manera es el error mds peligroso que
comenten en su conversacion, porque le envian un mensaje al cerebro de su
prospecto de que toda la conversacion se trata de ellos como vendedores y de la
empresa que representan, dejando fuera lo que realmente le importa a sus
prospectos o cliente, hablar solo de ellos y sus problemas.

El frabajo de tu cerebro primitivo es buscar que fu y solo tu sobrevivas. Lo mismo es
vdlido para tu prospecto, por eso deja fuera las caracteristicas que no son relevantes
para ellos.

“El cliente solo comprara al vendedor que hable de su negocio, no al vendedor

que hable de su producto”

He acompanado a cientos de vendedores y en el 95% de los casos cometen este
gravisimo error: frente al prospecto no paran de hablar solo de ellos, su empresa y su
producto o servicio, dejando fuera de su conversacion al cliente, su empresa y su
dolor y necesidades.
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Evita frases como: Nuestra compania tiene 25 anos de experiencia en la industria y
somos la empresa que mas clientes tiene en el pais. Tenemos la mejor calidad y el
mejor costo beneficio en el mercado. PELIGRO, toda la conversacion frata del
vendedor y su empresa y nada del prospecto.

Ejemplo de SENTIDO DE PERTENENCIA: Lo que tu logrards con la experiencia de mas
de 25 anos en tu industria serd conseguir los resultados que tu quieres este ano y muy
pronto obtener la promocion que buscas. 3Te diste cuenta? En esta frase el vendedor
solo habla del cliente y de que solo el cliente conseguird.

VALOR PERSONAL: Es lo que necesitas utilizar para captar la atencién al 100% del
cerebro de tu prospecto y conseguir que retenga mds informacion en tu
conversacion de ventas. Es cuando la conversacion solo se centra en lo que tu
prospecto y solo en necesita y quiere lograra. Si encuentras el valor personal de cada
prospecto, su cerebro primitivo estard completamente involucrado.
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Detonador #7
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Un mensaje de ventas malo es abstracto, si envias un mensaje en lo abstracto con-
fundes al cerebro primitivo de tu prospecto y eso hard que no se decida a favor tuya.
Es claro, el cerebro nunca tomard decision si tu mensaje es confuso. La confusion
pone en duda su decision.

Cuando domines el poder de convertir lo abstracto en concreto, tus cierres se

realizan mas rdpido.

Se conciso, muchas veces, mds no es mejor. Después de crear fu mensaje de ventaq,
modificarlo alo esencial. Cuanto mdas claro sea tu mensaje, la probabilidad que tu cli-
ente lo recuerde serd mas alta.

El cerebro no ponen atencién a las cosas aburridas

2Qué debes utilizar para que tu mensaje sea tangible y concreto?

DIAGRAMAS E HISTORIAS CON CONTRASTE: Poderosas herramientas que de
aplicarlas concretamente conseguirds la atencion de tu prospecto y lo mejor: Le
facilitards la decision de compra a favor tuya.

SE ATRACTIVO: La gente aprecia que le compartas informacion que sea atractiva a
la vista - es decir, los pdarrafos mds cortos en vez de largos. Las personas ocupadas a
menudo escanear documentos mas largos, por lo que los BULLETS son una forma
efectiva para que su cerebro romper obtenga frozos de informacion faciles de digerir.

Actualmente el conocimiento del producto del vendedor ya no es suficiente para
conducir a las decisiones de compra del prospecto. Las personas hacen decisiones
de compra emocionales por razones loégicas.

Hoy has conocido los ingredientes necesarios que siempre debe incluir cualquier tipo
de interaccion con tus clientes para que a ellos les sea mas facil tomar decisiones.
Esto no son buenas prdacticas, esto es ciencia probada y comprobada de coémo le
facilitas al cerebro de tu prospecto la decision a favor tuya.

Hemos visto a miles de vendedores conseguir resultados extraordinarios con solo
incluir lo que acabas de conocer en tu interaccién con sus clientes.
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LAMBIANDO TU
LONVERSALION DE
VENTA, DUPLICARAS
TUS RESULTADOS
LOMERLIALES




