
TÉCNICAS DE 
NEUROVENTAS



OBJETIVOS
DEL PROGRAMA1

Aprender a influir en la toma de decisión del 

cliente.

Aplicar las herramientas de las neurociencias 

a la venta.



CONTENIDO DEL CURSO

Técnicas de Neuroventas

1. Autoconocimiento, auto análisis y gestión emocional (propia y ajena).

2. Técnicas de comunicación persuasiva en ventas.

Conocer y saber aplicar los conocimientos de la neurociencia a las ventas

Módulos:



¿Neuro ciencias y ventas?



Autoconocimiento y Gestión Emocional

“Trate primero de entender, luego, 

de ser entendido”. 

Stephen Covey.



Auto análisis DAFO para ventas

DEBILIDADES / OPORTUNIDADES 

DE MEJORA
AMENAZAS

OPORTUNIDADES
FORTALEZAS

Identifica que habilidad te gustaría mejorar 
para las ventas.

¿Cuales son las mejores aptitudes de 
carácter personal y profesional que aplicas 

en la venta?



Test DISC de personalidad



Gestión emocional propia



Gestión emocional 

ajena



Técnicas de comunicación 

persuasiva en Ventas



Comunicación 

verbal



Tono y 

articulación



El poder del Silencio



Preguntas 

abiertas



Ser claro y conciso



Escucha Activa



Comunicación 

no verbal



La primera impresión



La mirada y 

la sonrisa



Dominar el 

espacio físico



Consejos para una 

comunicación 

persuasiva



Primeros y últimos minutos



Calmar los egos



Ser empático



Sin prejuicios



Aclarar y resumir



Vende ropa 

limpia, no 

lavadoras



Utiliza criterios 

objetivos



Dale “armas” a tu cliente



Contacto físico



Positivismo: el 

primer “si”



Sembrar ideas en el cliente



Cambiar la dirección del pensamiento del cliente



Estar de acuerdo manteniendo tu opinión



“Pero”, el borrador 

universal



Imagina… 

¿cómo te sentirías si?…



Sugerencias aceptadas



Apelar a la identidad



Paciencia



Javier López de la Fuente

• Coach Ejecutivo por EFIC

• Coach de Equipos por ESIDD

• Licenciado en Economía. Universidad Alcalá 

de Henares (Madrid).

• Cursando Grado en Psicología por la UNED

Más de 20 años de experiencia en puestos directivos a nivel nacional y dirección comercial 

en empresa multinacional.

Actúa como consultor y mentor de ventas en diferentes empresas. 

Es formador en materia de liderazgo, comunicación y negociación.

Como coach y mentor trabaja con directivos y profesionales de diferentes sectores.

Formador y Mentor de Ventas

CONSULTOR FORMADOR



Mentorización

Sesiones individuales de 1h de duración.

Se realiza una cada 15 días.

Con las sesiones de mentorización 

individual se consiguen fijar los 

conocimientos adquiridos durante el curso 

y ampliarlos con la experiencia del mentor.

También se comentan las situaciones 

reales de venta acontecidas durante los 

días anteriores para repasarlas y analizar 

puntos de mejora.

Y al finalizar se acuerda un plan de acción 

hasta la siguiente sesión.




