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Sesión coach 6

Como generar las primeras ventas –
indicadores comerciales 



Las compras son racionales ó emocionales ????



• 1. Mentalidad 

• 2. Elevator pitch ( video )

• 3. Guiones y plantillas 

• 4. Ensayar ( roll play )

• 5.Comenzar  - whatsapp – Facebook 

• 7. Rutinas comerciales  ( hábitos )

Pasos para vender 



MENTALIDAD

El rechazo es parte del proceso, un NO puede ser una oportunidad para
evolucionar, para hacer un feedback, para hacer ajustes, para conocer
más mi consumidor y sus necesidades.

Tips:

- Deja de vender y empieza a escuchar 
- Crea valor para que vuelva 
- Véndele a la mente ( véndele al MIEDO) A que miedo le vendes tu ??? 
- Primero  obtengo información y ahí adapto mi discurso a tu necesidad 
- Mas autentico más honesto 
- La mejor forma de vender es enseñar 

. -



• Cerebro reptil ( ni piense ni siente , solo actúa ) el reptil siempre gana, reduce miedos 
• Cerebro límbico ( intuición ) sistema de la memoria
• Cerebro neocórtex  ( analítico – lógico ) 

LOS 3 CEREBROS



VIDEO TIPS NEUROVENTAS



ELEVATOR PITCH

PARA EMPRENDEDORES:

1.Explica qué hace tu empresa de una forma simple, sin demasiado tecnicismo
2.Identifica que hace que tu propuesta comercial sea única
3.Respalda tu propuesta de valor con número
4.Haz una pregunta atractiva
5. Agenda una cita ( call to action )

EJEMPLO CORRECTO:

En Porvenir ayudamos a desarrollar a la medida modelos de planeación financiera para personas naturales y jurídicas, que se adapten a
sus objetivos con inversiones eficientes y optimización tributaria .[lo que haces tu o tu empresa]. Eso significa dos cosas: una, los
clientes mientras invierten en su futuro o en sus empleados, obtienen excelentes rendimientos y dos: al mismo tiempo que obtienen
rentabilidad, alivian retención en la fuente, impuesto de renta , y 4 x 1000 [propuesta de valor].

Para personas jurídicas por ejemplo el alivio en su impuesto de renta puede ser el 35 % [cifras concretas]. ¿usted o su empresa tiene
algún tipo de planeación tributaria que le permita invertir al mismo tiempo ? [pregunta interesante] Le parece si lo visito el próximo
miércoles a las 9 am ? ( call to action )



VIDEO ELEVATOR PITCH



EJERCICIO ELEVATOR PITCH 



GUIONES Y PLANTILLAS 

GUIONES DE VENTAS 

• - PRIMERAS LLAMADAS

• - LLAMADAS DE SEGUIMIENTO

PLANTILLAS DE CORREOS

PLANTILLAS PARA LISTAS 
DE DIFUSION WHATSAPP

GUIONES DE VIDEOS



GUIONES Y PLANTILLAS GUIONES Y PLANTILLAS ENSAYAR ( ROLE PLAY )



Mercado conocido  ( mercado natural )

Lista de difusión whatsapp
Estados de whatsapp ( información de productos, testimonios )  fotos pocas
Inauguración del lugar ó muestras gratis 

Mercado desconocido 

Fan page Facebook ( construir comunidad )
Grupos de compraventa ciudad correspondiente 
Publicaciones con pautas 
Marketplace

COMENZAR A VENDER  !!



INDICADORES DE GESTION Y DESEMPEÑO 
PARA EMPRENDIMIENTO



Rentabilidad: mide el grado de beneficio que obtiene el negocio de acuerdo al tiempo en que recupera lo
invertido. La rentabilidad debe ser medida en base al capital invertido, el volumen de ventas y los activos de la
empresa.

Punto de equilibrio: mide el monto de venta que debe obtener la empresa para que en el negocio ni gane ni
pierda. Significa que usted saber con qué beneficio se cubren los gastos fijos del negocio.

Liquidez o solvencia: mide la capacidad que tiene el negocio para cumplir con sus obligaciones de pagos en el
corto plazo. La liquidez debe ser medida en base al nivel óptimo de efectivo, al capital de trabajo y al fondo de
emergencia.

Endeudamiento: mide el nivel de deuda que tiene su negocio, la capacidad que tiene para tomar financiamiento
y hasta qué punto puede comprometer el patrimonio de sus accionistas.

Periodo de recuperación: mide el tiempo en que el negocio recupera lo invertido.











¿Qué te llevas?



Siguiente sesión

Sesión coach 7

Manejo de finanzas en el 
emprendimiento
28 octubre 2023
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