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Descubre como funciona la mente humana
y como puedes aplicar estos conocimientos
para presentar cualquier proyecto de
manera impactante y memorable,
aumentando tus posibilidades de éxito en
ventas, charlas y presentaciones.
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German Velasquez

Consultor Empresarial - Speaker - Lider Senior enfocado en resultados - Experiencia de Clientes
Transformacion Digital - Docente Universitario

Master Coach, Master en Liderazgo y Desarrollo Organizacional, Master Practitioner en PNL, MBA en
Administracion y Direccion de empresas, MBA en Marketing Digital y comercio electronico, Ingeniero de
Sistemas, Especialista en Ingenieria del Software, Especialista en Gerencia de Empresas.

Sanador Pranico Avanzado, Sanador Reiki, Sanador/Maestro en Magnified Healing
y Estudiante activo de Kabala
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QUE ES LA PNL ?
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QUE ES LA PNL ?

Conjunto de herramientas de comunicacion verbal y no verbal que afecta el
Sistema nervioso central y el Sistema de creencias para crear programas o
cambiar programas existentes con el fin de lograr el exito en cualquier area de
nuestra vida.

Programacion: Como organizamos los patrones de pensamiento, de
lenguaje y de conducta para lograr mejores resultados

Neuro: Todo aquello que pasa en nuestra mente, como usamos la
mente, los sentidos y nuestro cuerpo que nos permite comprender
nuestras experiencias.

Linguistica: Es el lenguaje (verbal y no verbal) y a la forma en como lo

Usamos
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POR QUE PNL TRANSFORMA TUS VENTAS ?

El conocimiento del cliente es clave y para ello el proceso de
comunicacion ES FUNDAMENTAL.

Importante que el vendedor identifique los canales sensoriales que utiliza
el comprador y use la PNL como llave de acceso al cerebro reptil del cliente.

En la PNL, la observacion y la escucha activa, permiten al vendedor
identificar las emociones, la forma de comunicarse del cliente tanto verbal
como no verbal y asi ajustar su comunicacion verbal y no verbal, sus
palabras, los verbos a usar, en general su técnica de ventas.
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EL 85% DEL PROCESO DE
DECISION DE COMPRA
ES INCONSCIENTE
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GOMO APRENDEMOS ?

Incompetencia
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No se que No se
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EN UN MUNDO TAN
COMPETITIVO NI LA MEJOR
IDEA SE VENDE SOLA
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Porcentaje de Influencia de Cada Cerebro
en la Toma de Decisiones

B IE=N

o Cerebro Racional
15% .4 .
Logica — Consciente

Cerebro Limbico
Emocional — Subconsciente

85%

Cerebro Reptil
Supervivencia - Inconsciente
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CEREBRO REPTIL
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CEREBRO REPTIL

Es él que toma las decisions de compra INSTINTIVAS

Por ejemplo, cuando la alarma del reloj suena en la mafana, y
la ponemos 10 minutos mas tarde.
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Hoy las piezas publicitarias nos invitan a saciar huestros deseos, instintos y necesidades.
Basados en los codigos reptilianos

Son aquellos que al ser usados influyen en nuestros comportamientos y decisiones de compra.
Representan las motivaciones mas profundas y subconscientes que conducen al individuo a hacer algo

Familia
Herencia . ContrOI
Orden
Poder
Dominacién ‘ Trascendencia

Sobrevivencia del Genero

Seguridad @ Exploracion
Proteccion Descubrimiento

Codigos Reptiles

Pertenecer . . Libertad

Aceptacion Social A
Autonomia
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Ejemplos del uso de los codigos reptilianos

*Reto: Articulos deportivos, estudios.

Libertad: automoviles, motocicletas, venta de combustible.

*Pertenecer: Bares, discotecas, cafes, grupos sociales o de otra indole.

*Control: Hotel para hacer negocios.

*Poder o dominacioén: relojes de lujo, joyeria venta de carros deportivos o de lujo, grandes casas,
agencias de publicidad, servicios de tecnologia, ropa de alta costura (de disenador), educacion.
*Familia: Inmobiliaria, espacios de esparcimiento y de recreo, vigjes y turismo.

*Placer: Spas, restaurantes, hoteles vacacionales

*Seguridad: Venta de seguros, planes de pension, venta de ropa, inmobiliaria.

*Exploracion: Agencias de viajes turisticos, television, Internet.
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Nuestras decisiones de compra no la toma la
razon, son inconscientes.

Es por ello que muchas veces compramos algo
que en realidad no necesitabamos.

Despues de haber pagado, buscamos una excusdad
o motivo para tratar de justificar de alguna

manera la decision de compra
N
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CEREBRO LIMBICO

Es él que toma las decisions de compra EMOCIONALES

Responde estimulos
ambientales produciendo
respuestas emocionales;
como: miedo, alegria, enojo
o tristeza.

Red de estructuras en el
cerebro que participan en la
memoria y las emociones.

Por ejemplo, nos impulsa a comer o beber cuando estamos Lol

tristes o deprimidos.
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CEREBRO NEOCORTEX

Es él que toma las decisions de compra EMOCIONALES

Controla las capacidades
cognitivas: memorizar,
concentracion,
autoreflexion, resolucion de
problemas, habilidad de
escoger el comportamiento
adecuado.

Es el centro del
procesamiento consciente y
deliberado de la
informacion.

Por ejemplo, este cerebro es el que dice “mejor comenzamos la Lol

dieta la semana que viene”..
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EL QUE DA SIEMPRE RECIBE,
ESA ES UNA CLAVE EN LAS
NEUROVENTAS
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El Psicologia del Consumidor

La Psicologia del consumidor, conoce como funciona
la mente y el comportamiento del consumidor y a las
empresas les interesa saber el porque y para que las
personas deciden comprar “x” producto.




El Psicologia del Consumidor

Nunca antes habia sido tan facil consumir.

Consumidores Consumo Fisico Promociones
exigentes

Saber Porque y
Para que?

Conocer comgntarlos de Consumo en Linea f.\
otros consumidores ‘ 7724
(C O ACH|

Ofertas

CCCCC
EL DESAFIO A LA OPORTUNIDAD



CADA PERSONA ES UNICA EN SUS
DECISIONES DE COMPRA DE ACUERDO A
SU PERFIL




LA COMUNICACION
NO ES LO QUE YO DIGO
ES LO QUE EL OTRO ENTIENDE
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55% LENGUAIJE

CORPORAL

Gestos, posturas, movimientos, 38% VOZ

respiracion, expresion facial, Entonacidn, Tono
forma de vestir, etc - ’
resonancia

7% Palabras



EL SIGNIFICADO DE LA
COMUNICACION ES LA
RESPUESTA QUE OBTIENES
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CONEXION EMOCIONAL CON TUS GLIENTES




Conexion Emocional

Conectar emocionalmente con tus clientes
es una de las claves para mejorar tus
ventas y fidelizar a tus clientes.

Las personas compran basandose en sus emociones y en como se sienten
acerca de una marca.
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Como Yemos el Mundo

Auditivo
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Como Yemos el Mundo

Visual




Como Yemos el Mundo

Kinestesico
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Como Vender Celulares desde el Cliente

Permiteme contarte sobre nuestro ultimo modelo de celular, el [Modelo]. Este dispositivo no solo tiene una calidad de
sonido increible, sino que también cuenta con un sistema de cancelacién de ruido avanzado. Imagina escuchar tus
canciones favoritas con una claridad y profundidad que nunca has experimentado. Ademas, las llamadas sonaran tan
nitidas como si estuvieras hablando cara a cara, sin importar donde te encuentres. éTe gustaria probarlo y escuchar la
diferencia por ti mismo?

Déjame mostrarte nuestro nuevo modelo de celular, el [Modelo]. Mira esta pantalla, es absolutamente impresionante con
su resolucion [Resolucion]. Las fotos y videos se ven espectaculares gracias a su camara de [Megapixeles], que captura
cada detalle con una precision increible. Ademas, el disefio es elegante y moderno, con un acabado que seguramente
atraera todas las miradas. ¢Te gustaria ver como tus fotos y videos se ven en esta increible pantalla?

Quiero que sientas la diferencia con nuestro nuevo celular, el [Modelo]. Este dispositivo tiene un disefio ergondmico que
se ajusta perfectamente a tu mano, y los materiales utilizados son suaves y agradables al tacto. Ademas, la respuesta
tactil es increiblemente rapida, lo que hace que la experiencia de usarlo sea realmente satisfactoria. Imagina lo comodo
gue sera llevarlo contigo a todas partes y usarlo durante todo el dia sin sentir ninguna incomodidad. ¢Te gustaria
sostenerlo y experimentar esa sensacion por ti mismo? o~
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Como Vender un Proyecto de Innovacion

Buenos dias, sefiores del jurado. Hoy les presento nuestro innovador proyecto, el cual cambiara la forma en que interactuamos con la
tecnologia. Como pueden ver en esta presentacion, hemos desarrollado una interfaz intuitiva y visualmente atractiva, disefada para
maximizar la experiencia del usuario. Observen los graficos y prototipos, que muestran claramente cdbmo nuestro proyecto se destaca por su
diseno elegante y funcional. Cada detalle ha sido pensado para ofrecer una estética moderna y eficiente. Estoy seguro de que podran

apreciar el impacto visual y el potencial de nuestro proyecto.

Buenos dias, seiores del jurado. Hoy quiero hablarles sobre nuestro revolucionario proyecto de innovacién. Imaginen un futuro donde la
tecnologia no solo sea funcional, sino también placentera de usar. Nuestro proyecto incorpora tecnologias avanzadas de reconocimiento de
voz y sonido de alta fidelidad para ofrecer una experiencia auditiva superior. Escuchen cémo cada comando de voz es respondido con
precision y rapidez, y como cada notificacion suena clara y agradable. Hemos trabajado para que cada interaccion auditiva sea una

verdadera mejora en la calidad de vida de los usuarios.

Buenos dias, seiores del jurado. Hoy les presento un proyecto que no solo veran y escucharan, sino que también sentiran. Nuestro
enfoque en la innovacion se centra en la experiencia del usuario a través de materiales de alta calidad y una construcciéon robusta. Pueden
tocar y sentir los prototipos que hemos traido hoy: notaran la solidez, la suavidad de los materiales y la ergonomia del disefo. Ademas,
nuestro proyecto esta diseflado para ser duradero y resistente, garantizando una experiencia satisfactoria a largo plazo. Estoy convencido

de que al probarlo, sentiran la diferencia en cada interaccion
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HAY MUCHOS MAS SECRETOS

Manejo de Objeciones  Rapport

Taller de Observacion  Ordenes encubiertas

Accesos Oculares * [lusion de tener una alternativa
Como vemos el mundo (Sistemas ¢ Referencia interna y externa
Representacionales) * Creencias Potenciadoras
Submodalidades Visuales  Creencias Limitantes
Submodalidades Auditivas  SetSi’s

Submodalidades Kinestesicas °* ...
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NUESTRAS PRESENCIA EN

Facebook:
Instagram:
LinkedIn:
YouTube:

Teléfonos de Contacto
+1 (786) 556 1328
+57 (300) 330 0111

INTERNET
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http://www.estrategiaymarca.com/
http://www.velasquezcoach.com/
https://www.facebook.com/german.velasquez.940
https://www.instagram.com/germanvelasquez
https://www.linkedin.com/in/germanvelasquez/
https://www.youtube.com/@VelasquezCoach

