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“Reestablecer el balance energético 
entre personas y organizaciones para 
que la abundancia y la prosperidad 
estén al alcance de todos”





¿Cuál es el principal 
obstáculo al cual te 
estas enfrentando hoy?



VENDEDOR:
“es una persona del común que encuentra
la fuerzapara perseverar y resistir CON 
ENTUSIASMOa pesar de LOS obstáculos 
abrumadores”
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para llegar
a la 

BILLETERA de TU 
CLIENTE, hay que 
pasar PRIMERO por 
su

corazón…

VENDER SIN VENDER



TODO 
ES CUESTIÓN DE 
SABERLO PEDIR…

VENDER SIN VENDER



“ES CONDUCIR AL CLIENTE 
POR UN PROCESO 
ESTRUCTURADO DONDE EN 
LUGAR DE VENDERLE SEA EL 
QUIEN NOS COMPRE”

VENDER SIN VENDER



“El éxito
en

las ventas
no es salir

con una red a 
cazar

mariposas. 
Es crear

un jardín
para 

que vengan
a ti”

VENDER SIN VENDER



VENDER SIN VENDER, 
SUPONE UNA PROFUNDA TRANSFORMACIÓN



▪
Si tu único objetivo es aumentar las ventas, ESTAS OUT!

▪
Si crees que hay una forma fácil de vender más, ESTAS OUT!

▪
Si no TIENES DISPOSICIÓN a invertir tiempo, esfuerzo y recursos, ESTAS OUT!

▪
Si tu única métrica de éxito son ventas, ESTAS 0UT!

▪
Si piensas en transacciones antes queen relaciones, ESTAS OUT!

VENDER SIN VENDER, 
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¿Por qué compra la gente?
85%

de la decisión de todo lo que compras es tu vida 
es inconsciente  solo el 15%

 restante de la decisión es 
racional

Brainm
etrics, Cali Colom

bia 2017, tecnología Biom
étrica de N

euroventas, 



DECISIÓN 
DE 

COM
PRA

BRAINKETING



¿CÓMO PODRÁS MARCAR LA DIFERENCIA?

VENTA 
CONSULTIVA

“FAB”
70’S

INSIGHT SELLING
90’s

SOCIAL SELLING

Conocer, atraer, conversar y persuadir, a 
través de RRSS, ej: .LinkedIn, Tw

itter, 
Facebook, ZO

O
M

 etc, 
▪

com
partir contenido relevante, 

▪
interactuar directam

ente con 
com

pradores y clientes potenciales, 
▪

m
arca personal 

▪
y escucha social.

IN
SIG

HTS + EQ
▪

M
ás relacional, m

enos transaccional 
▪

IE + Producción de m
om

entos “aha”
▪

Autenticidad
▪

Relevancia = Tu propia opinión
VENTA 

CONSULTIVA
“FAB”

70’S
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LA FUERZA DE 
VENTAS ES EL 
PRINCIPAL PORTADOR 
DE LA PROPUESTA DE 
VALOR



VENDEDOR TRADICIONAL
VENDEDOR TRANSFORM

ADO
Se enfoca en el resultado

Se enfoca en su Visión de éxito personal

Usa técnicas de venta Consultiva
Usa lenguaje persuasivo incorporando técnicas de 

aceleración de confianza con PNL y Neuroventa
Usa solo el m

étodo FacetoFace
Usa el Social Selling integrando plataform

as Digitales

Enfoque en el discurso Racional
Produce estados em

ocionales que aum
entan el deseo de 

com
pra

Las palabras son su arm
a m

ás poderosa
Sabe estim

ular los 5 sentidos y usa todo el cuerpo para 
com

unicar
Usa su estilo de pensam

iento para com
unicarse con el 

cliente
Usa el estilo de pensam

iento del cliente para com
unicarse 

con él
Utiliza un discurso UNISEX y genérico

Usa un discurso personalizado y  diferenciado para 
hom

bres y para m
ujeres

El precio y el descuento son sus argum
entos favoritos

Es tan valioso su aporte que el precio pasa a un segundo 
plano

Consigue Clientes
Crea relaciones y tiene FANS

VENDER SIN VENDER, 
SUPONE UNA PROFUNDA TRANSFORMACIÓN



Crear un Jardín, tiene que ver más con 
quienes somos, que con lo que 
hacemos. 

“El éxito
en

las ventas
no es salir

con una red a 
cazar

mariposas. 
Es crear

un jardín
para 

que vengan
a ti”
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¿Adaptarse o Reinventarse?



EN
FO

Q
U

E 
PERSO

N
AL

M
O

D
ELO

 D
E 

V
EN

TA
CO

M
PETEN

CIAS
Saber + Saber hacer + Ser

CO
A
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IN

G

VENSER: PILARES FUNDAMENTALES PARA LOGRAR EL ÉXITO EN VENTAS



La FALTA DE PROPÓSITO Y EL 
POTENCIAL SIN DESARROLLO ES 
UNA EPIDEMIA EN NUESTRO 
MUNDO ACTUAL

M
unroe, M

yles. Los Principios y El Poder De La Vision



EN QUE ESTOY ENFOCADO…

En el desarrollo del 
talento sin descubrir 

para desatar el 
potencial

Facilitando el 
dom

inio y la m
aestría 

del pensam
iento con 

propósito 
COACHING + PNL

En el descubrim
iento 

del propósito 
verdadero personal

COACH DOUGLAS



¿CÓMO PUEDO AUMENTAR MI COMPETENCIA 
PARA INCOPORAR  INSIGHT Y SOCIAL SELLING 

EN MI PROCESO DE VENTA?



@CoachDouglas1

Síguenos: 

Douglas Olaya

ahead.com
.co

+57 3227691020


