Taller de Psicologia y Ventas: estrategias
para conectar y persuadir a tus clientes.
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'D ¢Quién soy?

Entrenador y consultor en ventas. Experto

en estrategias y métodos para abordar los
desafios que se encuentran las empresas y
profesionales en entornos dinamicos.

Tras superar desafios personales y profesionales,
decido fundar Soy Diego Rodriguez, un programa
disenado para capacitar en técnicas de ventas
efectivas, optimizacion de recursos y crecimiento

sostenible.

+ 15 anos en
ventas
en enfornos
multinacionales

Master Direccion Master en
Empresariales Comercial Direccion por
y Marketing Competencias




'D Objetivos de la jornada de hoy

Conecta, Persuade, Fideliza: Estrategias de Ventas basadas en la Psicologia

« Cémo conectar con con nuestros clientes, presentes, pasados y futuros.
¢ | « Veremos técnicas de persuasién sin ser invasivo.

« Desarrollaremos y analizaremos la experiencia de compra de nuestros clientes.

ﬁ Q « Técnicas para fidelizar clientes.




Conectar con nuestros clientes

Practicar |dentificar
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/La capacidad de entender y\
compartir los sentimientos de
nuestros clientes, es
fundamental para entender

sus necesidades.

Ejemplo: ZARA

Tiene un sistema de retroalimentacién en
linea para que los clientes proporcionen
comentarios y sugerencias.

ESCUCHA

ACTIVA

Es vital para entender las )
necesidades y deseos del
cliente, asi como conocer sus
preocupaciones, de este modo
desarrollaremos soluciones
gue se adapten a sus

necesidades.

Ejemplo: ZARA

De este modo consigue y sus clientes ven que se
esfuerzan por entender las necesidades de sus
clientes y se adapta a ellas

. J

IDENTIFICAR
NECESIDADES

(Es importante

sus necesidades.
Como lo podemos
preguntas abiertas,

conversacion amigable.

nuestra opcion.

Ejemplo: APPLE

@(periencia de usuario intuitiva y atractiva.

desarrollar)
soluciones que se adapten a

hacer:
tono de

De este modo aumentaremos
la probabilidad de que el
cliente se sienta satisfecho co

Todos sus productos estan desarrollados una vez
identificadas las necesidades y deseos de sus
clientes. Son faciles de usar y ofrecen una

Conectar con nuestros clientes

CONTAR f

HISTORIAS

(. A

Contar historias y anécdotas de
forma efectiva para que se
sientan identificados, de este
modo serda mas facil crear un
vinculo emocional con el cliente
y que se sienta mas conectado
a nosotros.

J

Ejemplo: STARBUCKS

Ha creado una historia de marca en torno a la
pasioén y la calidad por el café.

Es una historia de dedicacién para que el cliente

Ecé cémodo y la experiencia sea fantastica. )




Conectar con nuestros clientes

Conexidon emocional en ventas
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'D El poder de |la persuasion
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'D El poder de |la persuasion

/La autoridad y la credibilidad
para
persuadir sin ser invasivos,

son fundamentales

con estos valores podemos

demostrar que somos

expertos en la materia y que
podemos ofrecer soluciones
efectivas.

Ejemplo: McKinsey

Nuestra autoridad debe de reflejarse en la
calidad de los servicios y la confianza que
tienes los clientes en la empresa.

APELARA LA

LOGICA

fon la logica y la razé)

presentando argumentos
l6gicos y razonables, podemos
demostrar que nuestra
solucion es Unica para el

cliente.

Ejemplo: TESLA

Ha desarrollado una serie de argumentos
Iégicos y razonables para vender sus vehiculos.
Ha utilizado datos y estadisticas par demostrar

J

Qviabilidad y fiabilidad de sus vehiculos )

CREAR
URGENCIA

(Uso de la escasez y la urgenci?
para para persuadir a los
clientes.

Podemos hacer que el cliente
se sienta mas motivado a que

seamos su mejor opcion.

Ejemplo: EXPEDIA

La agencia de viajes ha creado unas ofertas y
promociones centradas en la escasez y urgencia.
Crea un sentido de urgencia en los clientes para

FOMENTAR LA f

PERTENENCIA

para persuadir.

sienta parte de un grupo
comunidad podemos crear u
sentido de lealtad y fidelidad.

Que tomen decisién rapida de compra )

Ejemplo: NIKE

sus valores y principios.
Programas y eventos que
@rticipacién y la interaccidon de los clientes.

fomentan

fa creacion del sentido d?
pertenencia es fundamental

Al hacer que un cliente se

Ha creado una comunidad que se identifican con

0
n

la

J




La experiencia de compra

Disefo de
Proceso Personalizacion
Intuitivo del Cliente
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Mejora Evaluacion de

Tecnolodgica la Experiencia



/Tener un proceso de compra\
intuitivo y facil es
fundamental para crear una
experiencia positiva, de este
modo podemos reducir Ia
frustracion y confusion del
cliente.

Ejemplo: AMAZON
Ha disefiado un proceso de compra facil de
seguir e intuitivo. Con una serie de pasos
claros y concisos que guian al cliente en su
proceso de compra.

USO DE

TECNOLOGIA

(Con la tecnologia podemog
experiencia del

Utilizando
creamos una

mejorar la
cliente.
herramientas
experiencia de compra mas
personalizada y eficiente.

Ejemplo: BBVA

Ha desarrollado una serie de herramientas y
aplicaciones que permiten a los clientes hacer
transacciones de manera segura y eficiente.

J
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PERSONALIZACION
Y ADAPTACION

(Este punto es fundamental)
para crear una experiencia de
compra positiva.

Personalizando crearemos que
el cliente se sienta mas

valorado y apreciado.

Ejemplo: AIRBNB

Es un ejemplo de personalizacion y adaptaciéon a
las necesidades del cliente. Tiene un sistema de
recomendaciones que se adapta a las
preferencias de los clientes, en funcién de sus
necesidades y presupuesto.

Geguimiento es

La experiencia de compra

SEGUIMIENTO Y f

EVALUACION

imprescindiba
para que la experiencia de
compra sea positiva, haciendg
seguimiento y evaluar, podemos
identificar areas de mejora
hacer cambios para mejorar estaz

experiencia.

Ejemplo: McDonald’s
Hacen un seguimiento y evaluacién de |3
experiencia del cliente. Tiene un sistema d
retroalimentacion para que los comenten y deje]

sugerencias de su experiencia.

. J

Usan esta informacion para mejorar la calidad d
@s productos o servicios.




Fidelizacion de clientes

Personalizacion

dela Crear
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'D Fidelizacion de clientes

COMUNICACION

’Estas  herramientas  son )
fundamentales para fidelizar
a los clientes.

Al personalizar la experiencia,
haremos que se sienta mas

valorado y apreciado.

Ejemplo: NETFLIX

Ha desarrollado un sistema de recomendacién
que se adapta a las preferencias y los gustos
de sus clientes, ofreciéndoles un contenido
que se ajusta a sus necesidades e intereses.

Yy
RETROALIMENT.

{Con el fomento del uso de la)
comunicacion y de la
retroalimentacion mejorara la
fidelizacién. Al comunicarnos
con los clientes y pedirles
opinién, se sentiran mas
valorados y crearemos sentido
de lealtad y fidelidad.

Ejemplo: APPLE

Es un ejemplo de comunicacion vy
retroalimentacidn, tiene un sistema que permite
a los clientes a los clientes proporcionar
comentarios y sugerencias sobre sus productos
0 servicios.

. J

SENSACION DE
PERTENENCIA

(La creacion de un sistema de)
pertenencia es imprescindible
para fidelizar a los clientes.
Haciéndoles sentir parte de un
grupo o comunidad, crearemos
lealtad y fidelidad.

Ejemplo: NIKE

Tiene implantado un sistema de pertenencia en
el mundo del deporte, sus clientes se sienten
parte de la marca y se identifican con sus valores
Y principios.

. J

RECOMPENSA Y f

RECONOCIMIENTQ

Gesarrollando esta habilidzﬁ
conseguiremos fidelizar a log
clientes con mas seguridad.
Recompensandolos Vv
reconociéndolos, crearemos mas
sentido de lealtad y fidelidad.

Ejemplo: AMERICAN AIRLANES
Tiene un sistema de fidelidad, basado en Iz
recompensa, premiando a sus clientes por su
lealtad y fidelidad, ofreciéndoles beneficios Y
privilegios exclusivos.

. J




'D El valor del diferenciacion

Si eres uno mas, eres uno menos!

Debemos desarrollar habilidades que nos diferencien del resto.

[ )




Muchas gracias !!!

9”%# /< WWZ Gracia




