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JUSTIFICACIÓN. 

Todos  los d ías  los cl ientes e x i g e n  vendedores  diferentes, vendedores  disruptivos, 
vendedores  creativos y q u e  ante  todo dejen  s u  huella, s u  marca personal,  esto sin 
lugar  a  d u d a s  generara  a  las e m p r e s a s  procesos  d e  sustentación, sostenibilidad y 
rentabilidad. 
L a  c iencia  h a  d e m o s t r a d o  q u e  m á s  del  85% d e  las decis iones  d e  c o m p r a  son 
emocionales, se  requiere d e  vendedores  c o n e c t a n d o  personas,  se  requiere d e  
vendedores  consultivos y relacionales. 
E s  por  eso q u e  n os  d e d i c a m o s  a  vender  por  m e d i o  d e  la ciencia, d e  estudios, d e
conex iones  y d e  hacer  las cosas  diferentes, d e  generar  emociones transaccionales. 
 
Estaremos al tanto de brindar mayor información en el momento que así se 
requiera. 
 
.



PROPÓSITO EMPRESARIAL

APOYAR
EL CRECIMIENTO

GENERAR 
CONEXIÓN

CREAR 
VALOR

De sus colaboradores, entregando formación 
diferente.
Rentable y sostenible de sus clientes.
En los KPI´s definidos por la organización.

En su labor o guía de cargo.
Con su empresa, lideres, pares, colaboradores y 
clientes.
Crear experiencias memorables empresariales.

Con sus clientes y con sus marcas. 
Consigo mismo.
Con la empresa.
Con sus compañeros.



30%
TEORÍA

70% EXPERIENCIAL /  ROLE PLAYING

JUGAR - APRENDER - PRACTICAR - EXPERIMENTAR

La mayor parte de nuestro conocimiento es incorporado 
por  medio  de  actividades  que  generen  emociones  y 
transformaciones inconscientes.



PLANES 
FORMATIVOS 
A LA MEDIDA



INFORMACIÓN + EMOCIÓN = 
MEMORIA LARGO PLAZO.!

CURSOS - TALLERES . 
FORMACIONES



Neuroventas vrs ventas. 
Necesidades vrs creatividad. 
Filtros perceptivos.
Elementos de las neuroventas.
Estrategias de ventas de las neurociencias 
comerciales.
Los 3 cerebros. 
Valores simbólicos.
Neurotransmisores en la venta. 
Los 5 sentidos en las ventas.
Razones de la compra.

Taller 

"Más que razones, 
son emociones". 

NEUROVENTAS



Canales verbales. 
Canales vocales.
Canales visuales.
Gestos, ademanes, posturas. 
Dicción, pronunciación, vocalización.
Microgestos, microengaños, mentiras. 
Elevator pitch.

Taller 

"Tu cuerpo habla 
lo que tu mente 
calla". 

NEUROCOMUNICACIÓN



Planes de mercadeo. 
Planes de comunicación.
Segmentos, nichos de acción. 
Análisis de data.
Slogans.
Frases de posicionamiento. 
Equipos y medición.
Construcción de verbatim. 
Material de impacto.
Estrategias y Tácticas.

Taller 

"Evocación o 
transacción". 

NEUROMARKETING



empleados,

¿Qué es la negociación?. 
Historia de la negociación. 
Análisis de la negociación. 
Negociando con clientes, 
proveedores, empresas.
Negociación win to win. 
Negociadores soviéticos.
Los 6 pasos de la negociación. 
Tipos de negociadores.

Taller 

"Ceder o 
Intercambiar". 

NEURONEGOCIACIÓN



Matriz de Hersey y Blanchard. 
Tipos de líderes.
Liderazgo situacional. 
Trainner.
Coaching. 
Mentoring. 
Feedback.

Taller 

"Del liderazgo a la 
transformación". 

NEUROLIDERAZGO



El poder de la venta cruXada. 
 
Servicio al Cliente. 

Venta Telefónica. 

Mapas de Sueños. 

 
Felicidad Organizacional. 
 
PazSíOn por el logro. 

OTROS TALLERES, 
CONFERENCIAS O WEBINAR



OTROS SERVICIOS 
COMPLEMENTARIOS



1.GRUPO WHATS APP EXCLUSIVO.

2.INFOPRODUCTO LOS 5 BOTONES DEL S Í  (5)

3.MASTER CLASS LOS 5 BOTONES DEL S Í  (4)

4.Spotify, podcast y contenidos exclusivos.

5.Contenido exclusivo en Youtube.

6.Mail marketing.

7.Webinars.

8.Escuela de Ventas On Line.

INCLUSIONES DE NUESTROS PRGRAMAS



Escuelas de 
ventas personalizadas.



CERTIFICACIÓN 



Logísticas de Contratación: 
1.Agendamientos previos y cancelaciones antes de 20 días de cualquier actividad.
2. Incluyen materiales de trabajo en las actividades descritas, físicos y digitales.
3. Exámenes o seguimiento en cada actividad efectuada.
4. Trabajo de campo a definir.
5.Proyecto para inclusión de máximo 50 personas.
6. 40% de anticipo al proyecto.
7. Incluye prueba psicotécnica de ventas de los participantes para ubicación actual.
8. Integración en KPI,s manejados por la organización.
9.No incluye pasajes aéreos, hospedajes, alimentación, ni traslados de consultores.

10.Los precios de referencia no incluyen IVA.
11.Participación de 5 consultores en el proyecto. (30 totales de la firma)
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