
hábitos estratégicos 
para vender

Conferencia

Rosy González



¿A quién le apasiona vender?

¿A quién le gusta vender?

¿Quién disfruta hacer una venta?



ES EL RESULTADO DE UNA ACCIÓN 
QUE REPETIMOS FRECUENTEMENTE 

DE FORMA AUTOMÁTICA

Cuando real izamos una actividad que es 
nueva para nosotros ,  necesitamos mucha 

motivación  y esfuerzo para real izarla .

EL MEJOR HÁBITO A CULTIVAR ES 
LA ACTITUD

HÁBITOS



La clave de la 
ACTITUD 

predisposición aprendida a responder de forma 
consistente de una manera favorable o 
desfavorable con respecto al  objeto 
determinado.

01
DEFINICIÓN

¿Qué  actitudes buenas he aprendido?02

¿Qué  actitudes necesito cambiar?03



CAMBIO - ACCIÓN - MUEVASE



Conexiones

Comerciales
Vrs.

Emocionales

Enlace, atadura, VÍNCULO



Salir  de Inexistencia

Vínculo
META

Conversacional

Amable

Valor 
Agregado



Desarrol le su 
discurso

Lenguaje 
Positivo

Racionales
Empatía

Lenguaje 
Emocional

VISUALES
AUDITIVOS

KINESTESICOS

enfocado en crear necesidad



EL PRECIO
OJO no siempre es el  problema



Falta de tiempo

Producto Ya 
adquirido

Valor 
Agregado



Indecisión

Indisponibilidad 
para comprar

No conoce tú 
marca





Cierres Efectivos

Claro01

02

03

Directo

Firme

GUÍELO



GRACIAS 
POR SU 

ATENCIÓN
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