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Taller de Negociacion con técnicas de neuroventas.

Fundamentos para una
negociacion exitosa.
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Sobre mi...

Ingeniero en Comercio Internacional con 17 anos de experiencia en logisticay

atencion al cliente.

Coach Ontoldgico certificado por Newfield Network.

Master Trainner en Neuroventas certificado por Jurgen Klaric.

Actualmente curso un Master en NMKT en OBS Business School (Partner

Universidad de Barcelona).

Directora de MKT y Ventas en Go Auditores @goauditores.

« En el 2021 fundé mi consultora a traves de la cual asesoro y capacito en ventas
y mkt.

En el 2015 me despidieron por no cumplir con mis metas en ventas.

Al dia de hoy he vendido y he ayudado a vender millones de pesos en productos y

servicios de distintos rubros.
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;Qué es la negociacion?

La negociacion se puede definir como un proceso de comunicacion entre al menos dos partes
dirigido a alcanzar un acuerdo sobre intereses que se perciben como divergentes, con el fin de
llegar a acuerdos beneficiosos y aceptables para todas las partes involucradas.
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Acerca de la negociacion...

e Siempre negociamos (yo hago esto y tu haces tal cosa)

e Lo hacemos desde bebeés (llorar a cambio de conseguir alimento, brazos o abrigo, prestar un
juguete a cambio de otro, etc)

e En una negociacion, debe haber comunicacion, cooperacion y negociacion

e Hay distintos tipos de negociacion y es clave identificarlos a la hora de negociar




sura=

—

A\

cQué son las Neuroventas para Negociacion?

Las neuroventas para negociacion son una aplicacion especifica de los principios de la
neurociencia al proceso de negociacion. Al igual que en las neuroventas tradicionales, el objetivo
es comprender como funciona el cerebro humano en situaciones de negociacion para adaptar las

estrategias y técnicas de negociacion de manera mas efectiva.
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Todo lo que hacemos, pensamos o sentimos
tiene su explicacion en el cerebro.
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Es por ello que debemos conocer como funciona el cerebro para
negociar de mejor manera.

P




Secuencila cerebral de un proceso de hegociacion o compra

iMe da recompensa? R S Decision

Si la encuentro
continuo

¢Para que es? ¢ES positivo o
ipara qué me sirve? negativo??

Si lo entiendo

continuo Si lo es continuo

Proceso implicito
(automatico)

Contra decision

Proceso
explicito

Elementos que determinan esta primera decision:
Lenguaje: tono, palabras, nombre, slogan, etc

Precio
Necesidad
Practicidad
Tiempo

Etc

Simbolos: caras, arquetipos, logos, formas que explican el producto,
simbolos, etc

Sensorial: a mayor cantidad de canales estimulados, mayor
Involucramiento
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Cuando estamos en una negociacion, el cerebro evalua las pérdidas
(dolor) v/s las ganancias (placer).
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Debemos disminuir el dolor y aumentar el placer.
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Sistema de recompensa

El sistema de recompensa esta formado un conjunto de estructuras en el cerebro, las cuales
son responsables de generar la sensacion subjetiva de placer y la obtencion de la recompensa.
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La decision depende de la lucha que mantienen la presion por disfrutar de
algo de forma inmediata y el dolor de tener que entregar algo a cambio.
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Ejemplos de disminuir el dolor y aumentar el placer:

e Facilidades de pago

e Bonos de regalo

e Muestras gratis de otros productos

e Asegurar que el precio es fijo (taximetro v/s uber)

e Despacho gratis (incluido en el precio)

e Dar regalos (bonos, membresia gratis por x tiempo, lelva 2 paga 1, etc)

#3
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Los 3 pilares para una negociacion efectiva

« Atencion: El cerebro humano tiene una capacidad limitada para procesar informacion.
Por lo tanto, es crucial captar la atencion del cliente de manera efectiva desde el
principio para mantener su interes a lo largo del proceso de negociacion.

 Emocion: Las decisiones de compra estan influenciadas por las emociones mas que por
la logica pura. Por lo tanto, las estrategias de neuroventas buscan generar emociones
positivas en los clientes para aumentar la probabilidad de que tomen una decision de
compra.

 Memoria: El cerebro humano tiende a recordar mejor la informacion que esta asociada
con experiencias emocionales o significativas. Por lo tanto, las técnicas de
neuroventas buscan crear experiencias memorables para los clientes que asocien
positivamente con el producto o servicio que se esta negociando.
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Cortex: Es el ultimo en desarrollarse. Es el racional. Proceso toda
la info de manera légica. Aqui nos explicamos las cosas. ES EL
QUE PIENSA. Tiene 5% de participacion en un proceso de
negociacion.

NEOCORTEX
SISTEMA LIMBICO
CEREBRO REPTIL

Limbico: Es el segundo en desarrollarse. Es el que nos hace
sentir y emocionarnos. Todos los mamiferos lo tenemos. En
mujeres se activa mas. ES EL QUE SIENTE. Tiene 25% de
participacion en un proceso de negociacion.

Reptil: Es el mas antiguo de los tres. Es el que nos hace
reaccionar y nos ayuda a sobrevivir. No siente ni piensay es el que
domina nuestros instintos. ES EL QUE ACTUA. Tiene 70% de
participacion en un proceso de negociacion..
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Algunas estrategias para negociar teniendo en
cuenta el principio de los tres cerebros.
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Cerebro Reptiliano (Instinto):

o Simplifica tu mensaje: El cerebro reptiliano responde mejor a la informacion
simple y clara. Al comunicarte durante la negociacion, asegurate de utilizar un
lenguaje directo y facil de entender.

e Muestra confianzay seguridad: El cerebro reptiliano valora la seguridad y la

estabilidad. Proyecta confianza y seguridad en ti mismo para generar confianza
en la contraparte y establecer una base solida para la negociacion.

El 80% del mensaje es no verbal
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Cerebro Limbico (Emocion):

e Construye relaciones: El cerebro limbico esta asociado con las emociones vy las
relaciones interpersonales. Dedica tiempo a construir una relacion de confianza
y empatia con la contraparte antes de abordar los temas de la negociacion.

e Gestiona las emociones: Reconoce y comprende las emociones tanto propias
como de la contraparte. Practica la empatia y la escucha activa para
comprender mejor las necesidades y preocupaciones de la otra parte.

M san, '/
3@5)

Las emociones se “contagian”

\\jv
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Neocortex (Razon):

e Presenta datos y argumentos solidos: El neocortex es responsable del
razonamiento y la toma de decisiones. Utiliza datos objetivos y argumentos
solidos para respaldar tus propuestas durante la negociacion.

e Busca soluciones creativas: El neocdrtex es capaz de pensar de manera

abstractay creativa. Busca soluciones innovadoras que puedan satisfacer los
iIntereses de ambas partes y maximizar el valor creado en la negociacion.

El cerebro necesita justificar nuestra decision
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Palabras que activan el proceso de decision:
Lograr, poder, conquistar, proteger, entretener,
transformar, recordar, dominar, pertenecer, TU.
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Negociacion exitosa

a traves de la comprension de los procesos cerebrales.
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Preparacion y establecimiento de objetivos claros:

1.Definir claramente tus objetivos,

2.identificar tus intereses y limites.

3. Investigar a la otra parte y comprender sus necesidades y motivaciones.

Establecimiento de una conexion emocional:
1.Establecer una conexion emocional con la contraparte.

[
2.Practicar la empatia. redig;e/parac,bn
3.Mostrar interés genuino en las preocupaciones de la otra parte. e%gf?spo,,s:gﬁv c/?,f ZCU/OSQDU
4.Buscar puntos en comun. /Zlna/es) yf % [y r:s/a am/g;;e
U/'ante % Z’:Gnta " /a'OCUGsfa . Q
€omunicacion clara y efectiva: g"clac/csq Manz,

1.presentar la informacion de manera simple y directa.
2.Ser conciso.
3.Utilizar un lenguaje claro y evitar jerga técnica o confusa.
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&eneracion de opciones creativas:

1.Explorar opciones creativas que satisfagan los intereses de ambas partes.
2.Generar opciones.

3.Buscar soluciones innovadoras que aumenten el valor para ambas partes

y promuevan la colaboracion.

Gestion de emociones y resolucion de conflictos: Palizgers "OClep..
: : : : °n ¢ aAm
1.Practicar la autoconciencia emocional. Satie g@/cefebfo"nacue;isva e,
- , : ., . Jo) Ccig qSoc; Cty
2.Utilizar tecnicas de gestion de conflictos para mantener la calmay uedeforf;l;y/afecoifdascon/';:afeas
: oo Cer |, Pen
encontrar soluciones mutuamente beneficiosas. partzge/ac,anZ‘f;t’OQUe
. re /as
€ierre y seguimiento:

1.Cerrar la negociacion de manera clara y formalizar los terminos del
acuerdo (ojo con el “si” rapido)
2.Realizar un seguimiento despues de la negociacion para garantizar que se
cumplan los compromisos y resolver cualquier problema que pueda surgir.



Muchas gracias por tu atencion.
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