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VENTA PERSUASIVA
EL ARTE DE INFLUIR

Los 7 fallos de la venta tradicional
y como solucionarlos

La venta tradicional se basa en presentar y argumentar sobre el
producto. La venta persuasiva invierte por completo este enfoque:
primero indagamos y confirmamos el problema del cliente, y solo
después presentamos la solucion. No se puede hablar de medicina si
antes no se ha diagnosticado la enfermedad.

El modelo tradicional genera friccidn porque pretende decirle al cliente lo
que debe comprar, quitandole el poder de decision.

La venta persuasiva no intenta convencer: busca que sea el propio
cliente quien se autoconvenza. Nadie discute con sus propias
conclusiones, y ahi radica la fuerza de este metodo.

La persuasion real no se logra con trucos de cierre, sino entendiendo
como funciona la mente humana:

e Atencion: Como captar el interés sin activar defensas (Daniel
Kahneman).

 Influencia: Cémo cambiar opiniones reduciendo la resistencia (Tali
Sharot).

e Conexion: COmo generar una empatia real y genuina (Brené Brown).

* Predisposicion: CoOmo preparar al cliente antes de presentar la
propuesta (Robert Cialdini).

e Confianza: Como construir autoridad inmediata (Dale Carnegie).

Este documento contiene la estructura del Método de Venta Persuasiva:
el desglose de los 7 fallos estructurales que frenan tus procesos
comerciales y el marco necesario para que sea el cliente quien decida
comprar.
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FALLO 1: Buscar el interés en tu producto

Por qué no funciona: La venta tradicional intenta generar interés
enumerando ventajas o caracteristicas. Pero la mente humana no se
interesa por tu propuesta hasta que no comprende la gravedad de su
situacidén actual. Buscar el interés por tu producto antes de despertar el
interés por resolver su problema genera desconexion inmediata.

Percepcion del cliente: "Me estas hablando de ti, de tu empresa y de lo
fantastico que es tu producto. No me importa tu solucion porque ni
siquiera tengo claro si tengo un problema grave que resolver ahora."

Método persuasivo: Enfocamos el interés en el problema. El método
activa la curiosidad del cliente hacia los costes, consecuencias e
ineficiencias de su estado actual. Hacemos que se interese primero por
resolver su problema; la necesidad de tu solucidon vendra después.

FALLO 2: El arte de preguntar

Por qué no funciona: El 99,9% de los vendedores cree que preguntar
sirve unicamente para recoger datos (presupuesto, plazos, necesidades
basicas). Las preguntas poco inteligentes convierten la reunion en un
interrogatorio molesto que exige trabajo mental al cliente sin aportarle
ningun valor.

Percepcion del cliente: "Me esta haciendo pensar y me da trabajo. Es
otro vendedor que no ha hecho su tarea de averiguar mi contexto y
quiere que yo le resuelva la papeleta.”

Método persuasivo: Formulamos preguntas de reflexion. Usamos las
preguntas para guiar la mente del cliente desde su situacién actual hasta
la toma de conciencia, haciendo que descubra por si mismo el impacto
de no resolver el problema.
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FALLO 3: El espejismo de la falsa autoridad

Por qué no funciona: El 99% de los vendedores cree que genera
confianza sonriendo, saludando efusivamente y recitando sus premios o
casos de éxito. La autoridad no se presume hablando de uno mismo; se
demuestra enfocandote en el problema del cliente.

Percepcion del cliente: "De verdad crees que voy a comprobar tus
premios o que eres el mejor del mercado? Solo me importa si entiendes
el problema que tengo hoy."

Método persuasivo: Demostramos autoridad a través del diagndstico.
Hacer las preguntas correctas para llevar al cliente hacia el problema 'y
no hacia nuestro producto, eso transmite autoridad de inmediato y el
cliente nos ve como asesores consejeros imparciales.

FALLO 4: Presentar la solucion a destiempo

Por qué no funciona: El vendedor tradicional se lanza a explicar
caracteristicas y beneficios desde los primeros minutos. Presentar una
solucion a un problema que el cliente todavia no ha hecho consciente es
el camino directo al rechazo educado.

Percepcion del cliente: "Este vendedor no es un asesor, esta totalmente
parcializado con su producto. Me ofrece una solucion para un problema
que ni sé si tengo. Le diré el clasico 'Déjalo y lo pienso' o 'Enviame un
email'."

Método persuasivo: Respetamos la secuencia natural de decision.
Usamos preguntas estratégicas para que el cliente tome conciencia de la
gravedad de su problema antes de mencionar una sola caracteristica de
la solucién.
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FALLO 5: La ineficacia del argumento

Por qué no funciona: Un argumento es una demostracion de lo bueno
que es tu producto. El cliente de hoy esté saturado de impactos
publicitarios y discursos comerciales; cuanto mas intentas demostrar
que tu producto es el mejor, mas alerta se pone su sistema defensivo.
Un argumento genera sospecha; una pregunta genera interés genuino.

Percepcion del cliente: "Este vendedor quiere decirme lo que necesito y
decidir por mi. Quiere acorralarme y yo necesito sentirme libre en mis
decisiones."

Método persuasivo: Devolvemos el control al cliente. No imponemos la
solucidn; hacemos que sea él quien confirme si tiene el problema, si le
resulta relevante resolverlo ahora y si huestra propuesta es la adecuada.

FALLO 6: La trampa del perseguimiento y la decisidon

Por qué no funciona: El seguimiento llega a consumir hasta el 60% del
tiempo de un equipo comercial. Este desgaste no lo provoca el cliente,
sino el vendedor al no haberlo guiado hacia una toma de decisién clara
durante la reunion. Un "No" o un “Si" rapido y calificado ahorra meses de
seguimiento inutil.

Percepcion del cliente: "No supiste guiarme en la reunion y ahora me
persigues por teléfono e email. Siento presion, asi que te daré largas o
directamente no responderé."

Método persuasivo: Cerramos compromisos en la propia reunion. El
metodo establece un marco donde el cliente decide avanzar o descartar
la propuesta de forma clara, eliminando las propuestas fantasma y el
seguimiento ineficiente.
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FALLO 7: Debatir las objeciones con argumentos

Por qué no funciona: No existe ningun argumento que elimine una
objecién en la mente del cliente. Cuando respondes a una duda con un
contraargumento, entras en un choque de egos donde el cliente
defendera su postura para no perder autoridad.

Percepcion del cliente: "Ante mi objecidn, ya sale el vendedor listo a
demostrarme que sabe mas que yo. Ahora voy a defender mi postura
con mas fuerza."

Método persuasivo: No debatimos las objeciones; las redirigimos.
Formulamos preguntas que cambian el foco de atencion del cliente,
poniéndolo de nuevo en lo importante sin entrar en disputas.
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Solucionar estos 7 fallos exige implantar un sistema

predecible.

Por eso, el Sistema de Venta Persuasiva® no solo te ensena la
estructura de la reunion (el Método de 3 pasos), sino que cubre el ciclo
comercial completo a través de nuestras 4 Etapas Formativas:

CERTIFICACION EN
VENTA PERSUASIVA

METODO PERSUASIVO: 3 PASOS CLAVE .
SUPERACION

DESARROLLO e :
DEHABILIDADES (RGp@all CAPTACION @ DE OBJECIONES
PERSUASIVAS k LA A DE FORMA

PERSUASIVA

GENERAR GENERAR l CGMPROMISO,‘
CONFIANZA INTERES EN CIERRE
Y AUTORIDAD | LA MENTE DEL
CLIENTE

Acredita tus competencias con la Certificacion Oficial

Si quieres dominar este marco de trabajo, estandarizarlo en tu equipo o
acreditar tus competencias comerciales con una certificacion oficial,
hemos preparado la Certificacion en Venta Persuasiva.

¢ Qué encontraras dentro del programa?
* Formacion practica paso a paso: El despliegue de las 4 etapas
llevado a casos reales de venta.
» Masterclass: Desarrollo de habilidades de persuasion.
e Acreditacion oficial: Un certificado que avala tu maestria en la venta
persuasiva.

@ :Quieres ver el temario desglosado y acceder a la Certificacion?
- [Haz clic aqui para ver el Programa Completo de la Certificacion]
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