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Vender Sin Perder Quién Eres

La mayoria de las personas que venden — incluso muy buenas en su oficio — sienten
algo de incomodidad antes de una llamada de ventas o una negociacion de precio.
No es falta de talento. Es que nadie les ensefid un sistema, solo técnicas sueltas.

Este e-book aplica los tres pilares AVA directamente a la venta: cémo entrar en cada
conversacion desde la posicién correcta, cobmo comunicar lo que realmente importa, y

como hacer seguimiento sin sentirte insistente.

No vas a encontrar aqui trucos de manipulacion. Vas a encontrar un sistema honesto

que funciona porque respeta tanto al vendedor como al cliente.



A — Actitud

La posicion desde la que entras a cada venta.

Cuando entras a una conversacion de ventas pensando “espero que no me rechace’,
el cliente lo percibe — aunque no sepa explicar como. Esa energia de duda se
transmite en el tono de voz, en las pausas, en la rapidez con la que cedes en el precio.

La alternativa no es "fingir confianza". Es cambiar la pregunta que te haces antes de
hablar: en lugar de "¢me va a decir que si?", preguntate "stengo algo real que le puede

ayudar, y como lo sabré con certeza?"

Un "'no” ya no es un rechazo personal. Es informacidén: 'no ahora’, "no entendi6 el valor’,

0 "no soy la persona correcta para decidir’. Nunca significa ‘no merezco estar aqui.

No vendes cuando convences a alguien de algo que no quiere. Vendes cuando

ayudas a alguien a decidir algo que ya necesitaba, pero aun no habia decidido.

EJERCICIO PRACTICO

Antes de tu préxima llamada de ventas, escribe una frase: "Tengo algo real que
ofrecer porque...". Léela en voz alta antes de marcar. Nota como cambia tu tono.
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V — Valor

Lo que el cliente realmente compra.

Nadie compra "horas de servicio” ni ‘funciones de producto”. Compran lo que cambia
en su vida o su negocio después de decir que si. Antes de cualquier oferta, hazte tres
preguntas: ¢qué le hizo buscar una solucién ahora, no hace seis meses? ¢qué ha
intentado antes y por qué no funciond? ¢cémo se ve, para él, un resultado realmente
bueno?

Cuando un cliente dice "es muy caro’, casi nunca es solo cuestidn de dinero. Es que no
entendid el valor completo, no confia todaviag, o no es la persona correcta para decidir.

Antes de bajar el precio por reflejo, pregunta con calma cudl de las tres situaciones es.

Tres preguntas, tres minutos. Transforman una oferta genérica en una oferta

que parece escrita a medida — porque realmente lo esta.

EJERCICIO PRACTICO

En tu proxima conversacion de ventas, haz las tres preguntas antes de mencionar

precio. Observa cudnto cambia la calidad de tu oferta final.
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A — Accion

Donde se pierden — o se ganan — la mayoria de las ventas.

La mayoria del dinero perdido en ventas no se pierde en un "'no" directo. Se pierde en el
silencio: una oferta enviada sin seguimiento, una conversacion prometedora que
nadie retomo.

La solucién: cualquier oferta enviada recibe un mensaje de seguimiento a las 48 horas,
sin excepcién. No es insistencia — es profesionalismo. Un simple “¢pudiste revisar la
propuesta? Estoy aqui si tienes preguntas” puede recuperar una parte significativa de
las ventas que de otro modo se perderian en silencio.

El 80% de las ventas ocurren entre el quinto y el duodécimo contacto. La

mayoria de los vendedores abandona después del cuarto. La consistencia gana

donde la intensidad se agota.

EJERCICIO PRACTICO

Creq, hoy mismo, un recordatorio simple: cada oferta enviada recibe
automaticamente un seguimiento programado a las 48 horas. No dejes que dependa
de tu memoria.
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PROXIMOS PASOS

Aplica AVA a Tu Proceso de Ventas

Esta guia te da el marco. Si quieres construir el sistema completo de ventas para tu
negocio especifico — scripts, seguimiento, manejo de objeciones — hablemos
directamente.

Web dianalacatus.com
Email contact@dianalacatus.com
Teléfono +34 624 612 063

"Actitud ganadora + Valor auténtico + Accion decidida.”



