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NO  ES NO  ES FÁCIL FÁCIL AUMENTAR LAS VENTAS Y AUMENTAR LAS VENTAS Y LAS LAS 
UTILIDADES UTILIDADES CON UNA ESTRATEGIA  QUE SEA CON UNA ESTRATEGIA  QUE SEA 

“MÁS DE LO MISMO”.“MÁS DE LO MISMO”.

Soñar, crear, explorar,Soñar, crear, explorar,
inventar, iniciar, imaginar..inventar, iniciar, imaginar..inventar, iniciar, imaginar..inventar, iniciar, imaginar..

¿Describen estas palabras ¿Describen estas palabras 
lo que Usted hace ?lo que Usted hace ?

Si no es así, ya está atrasado y probablemente su Si no es así, ya está atrasado y probablemente su 
compañía también se está quedando a la zaga.compañía también se está quedando a la zaga.



Las Nuevas Relaciones Comerciales
• Descubrir las  verdaderas

necesidades de los clientes:
Observe , Pregunte y escuche 

• Enfocarse en las 
verdaderas  necesidades verdaderas  necesidades 
específicas de cada cliente 

• Conocer profundamente al cliente

• Construir soluciones conjuntamente con los clientes. 
volverse un socio indispensable y posicionarse como

su mejor opción.    



• Aportar experiencia 
y conocimiento a los clientes.

Las Nuevas Relaciones Comerciales

• Pensar de “derecha a izquierda”,
focalizar y analizar todas las 
oportunidades y amenazas.

• Ser más pro-activo y menos reactivo.



• Integrar soluciones para satisfacer necesidades del 
cliente con propuestas a la medida.

• Definir contingencias y usar la imaginación para 

Las Nuevas Relaciones Comerciales

• Definir contingencias y usar la imaginación para 
crear alternativas.

• Crear valor agregado diferenciado y asegurar una 
óptima relación de rentabilidad para los clientes  

y la Empresa.



ESTRATEGIAS  EN GESTIÓN  COMERCIAL  

1. Desarrollo integral de 
profesionales 
consultores del clienteconsultores del cliente

2. Fases técnicas  y competencia 
específicas en el proceso comercial



LAS COMPETENCIASLAS COMPETENCIAS
COMERCIALES CONSULTIVASCOMERCIALES CONSULTIVAS

DELDELDELDEL
PROFESIONAL DE VENTASPROFESIONAL DE VENTAS
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Una  Competencia es una combinación de cualidades: 

conocimientos, habilidades y destrezas, actitudes y valores, 

que son observables y producen y predicen un tipo de 

gestión, un desempeño y unos resultados en un contexto 

particular del trabajo.
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!!!! MUCHAS GRACIAS!!!!!!! MUCHAS GRACIAS!!!



PNL  APLICADA  EN VENTAS

Ana Isabel Caro Guggenberger
PRACTICIONER PNL

Avalada por The Society of 
Neurolinguistic Programming

y Richard Bandler (E.U.A.) 



“Jamás se ha  conseguido algo 
espléndido, que no haya sido 
logrado por quienes se 
atrevieron a creer que había en 
su interior algo superior a las su interior algo superior a las 
circunstancias”

Bruce Barton



PROCESO DE 
REPRESENTACIONES 

SENSORIALES LENGUAJE



¿Qué es Programación Neurolingüística?

•Es el estudio de cómo el lenguaje, tanto verbal como no verbal, afecta
nuestro sistema nervioso

• Estudia cómo los individuos se comunican consigo mismos de tal manera
que originen estados de óptima disponibilidad de sus recursos y, por lo tanto ,

creen el mayor número de opciones de comportamiento.

•Nos enseña como dirigir, no solo nuestros propios estados y 
comportamientos, sino incluso los estados y comportamientos de los demás.

En Resumen:

Es la ciencia de cómo dirigir nuestro propio cerebro de manera Es la ciencia de cómo dirigir nuestro propio cerebro de manera 
óptima para lograr los resultados que deseamos.óptima para lograr los resultados que deseamos.



Sus principales creadores

John Grinder
Profesor de Lingüística

Breve Historia PNL

Profesor de Lingüística

Richard Bandler
Matemático, psicólogo gestáltico y 

experto en informática



Milton Erickson: Uno de los mejores hipnoterapeutas
De él tomaron el refinamiento de su lenguaje y sus técnicas de 
hipnosis para uso terapéutico

Virginia Satir: Terapeuta Familiar
De ella aprendieron como una técnica de preguntas 
perfeccionadas puede solucionar problemas y aclarar 

LOS FUNDAMENTOS TEORICOS SE BASAN EN:

perfeccionadas puede solucionar problemas y aclarar 
incluso las relaciones más confusas.

Moshé Feldenkrais: Físico y estudioso del movimiento les enseñó a 
ver la relación entre el movimiento, la percepción sensorial y los 
patrones de pensamiento.

Fritz Perls: Creador de la terapia Gestalt. De él aprendieron como los 
recuerdos seguían influyendo en las vivencias del presente.



La adquisición de una nueva libertad nacida de la idea 

de que uno no esta condenado a seguir siendo siempre

aquel en que se ha convertido en virtud de su propia

historia y de su disposición natural. Es posible convertirse

OPORTUNIDADES QUE NOS BRINDA LA P.N.L.

historia y de su disposición natural. Es posible convertirse

en gran medida en quien se pretende ser.

La diferencia fundamental de una persona que tiene

éxito y las que no lo tienen radica en que las primeras

saben lo que quieren, mientras las segundas solo saben

lo que no quieren.



ALGUNOS POSTULADOS DE P.N.L. 

1. El mapa no es el territorio

• A la representación del mundo 
de cada persona se le llama 
mapamapa

• Nosotros actuamos de acuerdo a 
las interpretaciones de nuestro 
entorno.

• La P.N.L. Es la ciencia de los 
cambios de estos mapas no de la 
realidad.
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Ana Isabel Caro G. 2004



2.Utilizamos sistemas representacionales
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3.Si otros pueden, Usted también puede -
Modelado

•Todos los sistemas neurológicos se 
parecen, de manera que
si alguien en el mundo puede hacer una 
cosa, usted también puede, siempre que cosa, usted también puede, siempre que 
gobierne su sistema nervioso 
exactamente del mismo modo.

•¿Cómo lo consigue esa persona? 
Conocer la estrategia.
Los Modeladores mas grandes del 
mundo son los japoneses.



4. Hay que cuestionarse las cosas
•No hay progreso sin revisión.

•Es necesario si queremos provocar 
Cambios en nosotros y en quienes nos 
rodean,  hacer y hacernos preguntas querodean,  hacer y hacernos preguntas que
Nos conduzcan a mejorar nuestras 
acciones:

¿Lo que estoy haciendo es lo mejor
que puedo hacer?

•¿De que forma puedo mejorar en algo 
Lo que hago?



5.No hay errores en la comunicación solo 
resultados

•En P.N.L. No existen los fracasos.
cada resultado, sea cual sea, se 
considera como un enriquecimiento de
la experiencia en el camino al cambio
o efecto deseado.o efecto deseado.

•Si algo no funciona, se prueba otra
Cosa.(Variar el comportamiento,
Ensayar nuevas conductas hasta lograr
El resultado esperado.)



6.El Contacto o  Rapport es el encuentro con los
modelos internos de las personas

Es adaptar nuestro mapa interno o modelo del mundo al de 
la otra persona. Una vez se establece Rapport a través del 
acoplamiento físico y psicológico podemos dirigir a una 
persona a lograr el estado deseado que la persona necesita.



!!!! MUCHAS GRACIAS!!!!!!! MUCHAS GRACIAS!!!


