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Si eres emprendedor, gerente,  

autónomo, freelance…

Para que tu negocio funcione,  

el 25% de tu tiempo,

(como mínimo)  

has de dedicarlo
a vender y a negociar

Negociar es fácil si sabes cómo  

LA INTELIGENCIA COMERCIAL
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1. Los mercados son conversaciones.

2. Vender y fidelizar son claves para el éxito de todo negocio / empresa.

3. La venta, reflejada en un acto, es la suma de muchos.

4. El cliente actual es un experto comprador.

5. Los productos, la forma de adquirirlos, los hábitos de compra, la  

tecnología, exigencias, valores y motivaciones han cambiado.

6. El cambio ha llegado para quedarse.

7. La evolución en la venta implica desarrollar la inteligencia emocional.

8. La inteligencia emocional nos ayudar a ser creativ@s y resolutiv@s.

9. La venta requiere un estado emocional enfocado y positivo.

10. Las mejores prácticas comerciales, requieren un entrenamiento al que  

llamamos Inteligencia Comercial.
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LA INTELIGENCIA COMERCIAL

§ Aprender a preguntar y a obtener información de valor.

§ Generar conexión e influencia mediante distintos roles.

§ Conocer un modelo sencillo y humano de negociación comercial.

§ Adquirir conocimientos y claves para desarrollar la inteligencia comercial.

Objetivos
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LA INTELIGENCIA COMERCIAL

1. Cambio de paradigma: De vencer a convencer

2. Perfil del consumidor actual: Target y tipología de clientes

3. Perfil del profesional actual: Necesidades / soluciones

4. Las 4 estrategias comerciales

5. Geometría del producto y servicio

6. El embudo de la venta: Método RISA

7. Roles adecuados en cada fase del proceso

8. El momento del cierre. Objeciones y acuerdos

Programa Negociar es fácil si sabes cómo
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mailto:ada@adamorales.es
http://www.adamorales.es/


Negociar es fácil si sabes cómo  

LA INTELIGENCIA COMERCIAL
Luis Bassat



8 Inteligencias Múltiples Howard Gardner
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LA INTELIGENCIA COMERCIAL
Enrique Rojas: 14 Tipos de Inteligencia

1. I. Fenicia* (capacidad para el comercio, el negocio)

2. I. Instrumental* (orden, constancia, voluntad, motivación y observación)

3. I. Emocional*

4. I. Para la vida

5. I. Social

6. I. Creativa

7. I. Discursiva

8. I. Artificial

9. I. Teórica

10. I. Práctica

11. I. Matemática y científica

12. I. Espontánea y provocada

13. I. Analítica y sintética

14. I. Analógica y metódica
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Alianza
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VENDER Y  

NEGOCIAR CON

INTELIGENCIA  

EMOCIONAL Y  

COMERCIAL
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www.adamorales.es1. Cambio de Paradigma

DE VENCER A CONVENCER

"La lucha en la selva representa el pasado de la vida 
corporativa, mientras que el futuroestá simbolizado 

por la persona experta enlas habilidades

interpersonales".

Soshana Zuboff

Psicóloga Harvard
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EL MERCADO

Situación actual:

⌾ Entorno Incierto

⌾ Mercados saturados por la GLOBALIZACIÓN

⌾ ESCASEZ DE DEMANDA: - Consumo

⌾ EXCESO DE OFERTA: + Competencia + Agresiva

⌾ Escasa diferenciación entre productos y servicios

⌾ INFOXICACIÓN= Avalancha de información y publicidad

⌾ INFLUENCERS: Nuevos líderes de opinión

⌾ Proliferación de las nuevas tecnologías

⌾ Nuevas formas de comunicación

⌾ Pérdida de credibilidad de los medios tradicionales



EL CLIENTE
Consumidor actual:

⚤Sofisticado

⚤Promiscuo

⚤Actitud crítica

⚤Consumidor Eficiente

⚤Consciente de su poder

⚤Compra inteligente

⚤Emocional: en busca de la satisfacción inmediata

⚤Experto en nuevas tecnologías

“CONSUMIDOR PROFESIONAL”



0. Mercado

2. Consumidor

3. Cliente

4. Súper Cliente

1. Clientes Potenciales 0 1 2

4
3
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Target y tipología de clientes

2. Perfil del consumidor actual
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Target y tipología de clientes

POTENCIALES  

COMPRADOR  

CLIENTE  

SÚPERCLIENTE
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1 Potencial 2 Consumidor 3 Cliente
4 Súper  

Cliente

ada@adamorales.es
www.adamorales.es

Target y tipología de clientes

2. Perfil del consumidor actual
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DE CLIENTE A FAN
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¿Cómo?
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COMUNICACIÓN

adecuada  

INFORMACIÓN

constante

FORMACIÓN

multidisciplinar

CONOCIMIENTO

experto

ADAPTACIÓN AL CAMBIO

INTELIGENCIA COMERCIAL

3. Perfil del Profesional Actual
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3. Perfil del Profesional Actual

1. ACTITUD DE SERVICIO

2. CUIDAR AL CLIENTE

3. DETECTAR NECESIDADES

4. SATISFACERLAS

5. FIDELIZAR

6. VOCACIÓN DE EXCELENCIA

7. WORK BY MOTH: Generar recomendaciones positivas

8. NEXO: Canal entre el cliente y sumercado

9. IMAGEN

10. GESTIÓN Y SOLUCIÓN
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PRODUCTO - SERVICIO

conocimiento

Know How

asesor – consultor  

EXPERTO

COMPETENCIA

mercado - tendencias
amenazas - oportunidades  

análisis - información  

FORMACIÓN

3. Perfil del Profesional Actual

IN

NEGOCIO

mi empresa
mi visión – mi misión  

mis valores  

OBJETIVOS

OUT

CLIENTE

mercado - target  

necesidad - solución  

actitud - comunicación

I. COMERCIAL
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Con frecuencia…

Nos creemos que  

lo sabemos todo

que estamos en posesión  

de la razón absoluta

EGO TE ABSOLVO

3. Perfil del Profesional Actual ada@adamorales.es
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3. Perfil del Profesional Actual ada@adamorales.es
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Actitud crítica vs Autocrítica
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AutocríticaActitud crítica

3 preguntas:

1. ¿Qué SI he hecho y NO debería haber hecho?

2. ¿Qué NO he hecho y  SÍ debería haber hecho?

3. ¿Qué hice GENIAL?
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LA ACTITUD EN LA GESTIÓN COMERCIAL ES FUNDAMENTAL
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4. Las 4 EstrategiasComerciales ada@adamorales.es
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“El departamento de ventas no es toda la empresa,

pero mejor que toda la empresa 

sea el departamento de ventas”

Philip Kotler

Padre del Marketing Moderno
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¡Considéralas todas!

NUEVOS CLIENTES
¡La estrategia más cara!

VENDE + A TUS  

CLIENTES ACTUALES
venta cruzada /  up selling  

venta de más valor /  cros selling  

nuevos productos o servicios / i+d

restylling

CUENTAS ANTIGUAS
”el baúl de los recuerdos”

NUEVOS MERCADO
recuerda que los mercados cambian

¿puedes vender a otro target?

¿nichos demercado?
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¿Qué vendemos?

5. Geometría del Producto Servicio ada@adamorales.es
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5. Geometría del Producto Servicio ada@adamorales.es
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Características

Beneficios Valor Añadido
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6. El embudo o funnel de venta

MÉTODO R.I.S.A

Relación

Interés  

Solución  

Acuerdo
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7. Roles adecuados a cada fase del proceso

Relación Amigo

Interés Médico

Solución Ingeniero

Acuerdo NegociadorAbogado



¿Sabemos  

preguntar?

INTELIGENCIA COMERCIAL
Negociar es fácil si sabes cómo



7. Preguntas adecuadas en cada fase del proceso

abiertas

semiabiertas

cerradas

alternativas
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Precio

Valor

8. El momento del cierre Negociar es fácil si sabes cómo  

LA INTELIGENCIA COMERCIAL



Precio

Valor
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Objeciones y acuerdos

8. El momento del cierre Negociar es fácil si sabes cómo  
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Objeciones y acuerdos

8. El momento del cerre Negociar es fácil si sabes cómo  

LA INTELIGENCIA COMERCIAL
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Mi tesoooro

Objeciones8. El momento del cierre



1. Geometría del producto y servicio.

2. Las 4 estrategias comerciales.

3. Las 3 dimensiones del vendedor.

4. El Embudo de venta

5. Método R.I.S.A y roles adecuados del proceso.

6. Fórmula de la Venta: las 4 C´s.

7. Valor frente a precio.

8. Objeciones y cierre.

“La inteligenciabusca,  
pero quienencuentra

es elcorazón”
GeorgeSand

Negociar es fácil si sabes cómo  

LA INTELIGENCIA COMERCIAL
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¡Gracias!
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