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¿En qué negocio estamos? 
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“Nada sucede en una empresa 
hasta que alguien vende algo”
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Abrazar la venta con entusiasmo
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Vender también es un “hacer”

Nadie se convierte en un buen vendedor en un día, 
pero es posible convertirse en un mejor vendedor a cada día.

5

“No nací para vender”

“La timidez me impide vender”

“No soy buen vendedor”

“Me siento mal cuando tengo que dar el precio”

“No me gusta cobrar”

“Odio esta parte de mi negocio”
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¿Qué es un vendedor? 
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Creencias limitantes

Tu relación con el dinero

Síndrome del impostor

Vender es quitarle dinero a alguien

El temor al rechazo
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¿Qué es vender?
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Vender es hacer una propuesta a alguien 
y conseguir que este la acepte

A ALGUIENPROPUESTA
HACER
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1) Definir a quién le haremos la propuesta

3 pasos para aumentar nuestras chances 
de recibir un “SÍ”
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¡No vendemos para todos!
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• ¿Qué edad tiene?  
• ¿Sexo?
• ¿Dónde vive? 
• ¿Qué hace? 
• ¿Cuál es su estado civil? 
• ¿Tiene hijos? 
• ¿Algún otro dato que lo caracterice? 
• ¿Cómo puedo reconocerle?

¿A quién voy a hacerle mi propuesta?
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Elegir un empre
n-

dimiento por grupo.

Responder por lo
 

menos 4 pregun
tas

Nos dividimos en grupos de 3
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3 pasos para aumentar nuestras chances 
de recibir un “SÍ”

1) Definir a quién le haremos la propuesta

2) ¡Conocer al otro!
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La dimensión humana
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• ¿En qué momento de vida/carrera está?  
• ¿A qué aspira en la vida? ¿Con qué sueña?
• ¿A qué cosas le da valor o importancia? 
• ¿Hay algo que le impide alcanzar sus sueños? 
• ¿Qué problemas necesita resolver? 
• ¿Hay algo que le haga sentir inseguridad? 
• ¿Tiene algún temor al comprar mi producto? 
• ¿Qué le haría considerar mi producto? 

Conocer al otro (en su dimensión humana)

18



INSPYRAME - módulo 1 27/09/21

© 2021 - LUIS PABLO MATEO 10

Nos dividimos en grupos de 3

Usando el mismo 

emprendimiento,
 

responder por 
lo 

menos 3 pregun
tas
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3 pasos para aumentar nuestras chances 
de recibir un “SÍ”

1) Definir a quién le haremos la propuesta

2) ¡Conocer al otro!

3) Ofrecer algo de valor para el otro!
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Yo soy divertido y 
buena pinta. Si te casás 

conmigo, seré la 
envidia de todos y me 

harás muy feliz. 
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Prometo amarte y 
cuidarte siempre. 

Nos vamos a divertir 
mucho y serás muy feliz. 

¿Querés casarte 
conmigo?

Una propuesta de valor
¡debe tener valor para el otro!
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Ponerse en el 
lugar del otro 
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TALADRO 
ELÉCTRICO 
HEPTATON

• 1500 watts
• Alta rotación
• Gatillo electrónico
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TALADRO 
ELÉCTRICO 
HEPTATON

Taladra madera, 
metal y paredes 

con facilidad
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Cuelgue cuadros y
estantes en su casa 

¡sin pedirle ayuda 
al portero!

CON EL NUEVO
TALADRO 
ELÉCTRICO 
HEPTATON
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• El FOCO está en el VEHÍCULO
• Lo que hace lo que entrego

• El FOCO está en el OTRO
• Para qué sirve lo que entrego

• El FOCO está en mí (MI PRODUCTO)
• Lo que entrego (características)
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Lo que entregamos

Lo que el cliente 
realmente compra
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• De lo que entrego, ¿qué tiene valor para el otro? 
• ¿Qué es lo que realmente busca en mi producto?
• ¿Qué “problema” quiere resolver con mi producto? 
• ¿De qué manera su vida será diferente gracias a mi 

producto o servicio? 
• ¿Qué transformación estoy entregando? 
• ¿Cómo se sentirá usando mi producto?

Ofrecer valor para el otro
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Nos dividimos en grupos de 3

Usando el mismo 

emprendimiento,
 

responder por 
lo 

menos 3 pregun
tas
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Más que hacer una oferta…
¡ser una posibilidad para el otro!
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¡DESAFIO!

Listar 5 per
sonas conocid

as 

(que podrían 
ser mis clien

tes) 

Visitar, llamar
, conversar, 

escuchar y t
omar nota!

Obs: no vayan 
a vender, 

sólo a escuch
ar. 

¿Qué le duele?  
¿De qué se queja?
¿Qué le hace falta? 
¿Qué busca? 
¿Qué desafíos tiene hoy? 
¿Qué preocupaciones? 
¿Cómo las resuelve? 
¿Qué le haría feliz?
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CICLO DE TALLERES Y CAPACITACIÓN EMPRENDEDORES GENERACIÓN 2020

¡Nos vemos el jueves!
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CICLO DE TALLERES Y CAPACITACIÓN EMPRENDEDORES GENERACIÓN 2020

Luis Pablo Mateo
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