10 Estrate ggs
de Persuasion

N 4
z an WA * N X ’ -
st Pah

- Bertha Bernal | Formadora en Ventas



10 Estrategias Estrategias de Persuasion

Guia Practica para Emprendedores y Pymes




Contenido

INETOAUCCION ouveieeeeet ettt sasee ettt 4
& Estrategia #1: RECIPIOCIAAM couuuvvvvseeeerssssseessssssssssssssssssesssssssssssssssssessssssssessssssesssssssssesssssssessssone 6
<8> Estrategia #2: COMPromiSo ¥ CONEIENCIA. ... uueurieriuriererreereiseiseeeessesse s ses s ssesssessessssssesasees 8
& Estrategia #3: PrUEDA SOCIAL ....vuvveeeeersssessessesssssessessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssesssssssseesses 10
& EStrategia #4: SIMPAIa cooe.eereeeeerssessessssssssssssssssssssesssssssssssssssssessssssssessssssssesssssssessssssssessssssssesses 13
& EStrategia #5: AULOTIAAM cuvvvvrveeeeeeessesseeessssssssssssssssseesssssssssssssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessoes 15
& EStrategia #6: ESCASEZ ..ot 17
(=) Estrategia #7: Hablar desde €l NOSOLIOS .....oreeerumessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssanns 20
Estrategia #8: Neuroventas. Empatia cOn @StrUCTUTa.....ccueerceeeseeseesseessseesseesseesseesssesssesssesanes 23

(=) Frases practicas para entrenar a tl @QUIP 0. .esmrsssssnesssssssesssssssessssssssessssssssesssssssesssses 24
Estrategia #9: Lenguaje POAEI0SO ....oovcuiereereereireeseeeesseesese e ssessesses s sses st sssssssssssseeans 26
Estrategia #10: PitCh PErSUASIVO. ..ottt ssesssese s ssssseeans 30



Introduccion

(Alguna vez te has sentido incomod@ vendiendo, como si hablar de tu producto fuera
“forzar” al cliente?

Si lideras un equipo comercial o diriges una Pyme, probablemente ya descubriste que tener
un buen producto no garantiza ventas. La diferencia esta en cdmo conectas, comunicas
y persuades.

La buena noticia: hay una forma de vender que no solo es efectiva, sino también ética,
emocionalmente inteligente y coherente con tus valores. A esa forma la llamamos
Persuasion Inteligente, y se basa en investigaciones de psicologia, neurociencia y
comunicacién comercial.

Hoy quiero compartir contigo 10 estrategias de persuasion que aplico en programas de
formacién y acompafiamiento a equipos comerciales, integrando aportes de referentes
mundiales como:

e [0 Robert B. Cialdini, Ph.D., autor de Influence: The Psychology of Persuasion (Harper
Business, 1984; edicion revisada 2021), quien identifico seis principios
fundamentales de la influencia humana: reciprocidad, compromiso, prueba social,
simpatia, autoridad y escasez; y posteriormente anadié un séptimo: unidad.

o @ Jiirgen Klaric, experto en neuroventas y autor de Véndele a la mente, no a la
gente (2013), que profundiza en como funciona el cerebro del consumidor al tomar
decisiones de compra.

o Q Judith Glaser, pionera en Conversational Intelligence, quien demostré que la
confianza y la escucha activa son claves para la persuasion en entornos de liderazgo
y ventas.

e (@ Carmine Gallo, autor de Talk Like TED (2014), quien explica cémo estructurar
mensajes breves, emocionales y memorables —base del pitch persuasivo.

No pretendo reinventar estos principios, sino llevarlos al lenguaje de las PYMES y
emprendedores que hoy venden servicios, software o soluciones basadas en confianza.
Mi experiencia durante mas de dos décadas formando equipos comerciales en sectores
como el farmacéutico, financiero, juridico y tecnolégico (SaaS), me ha demostrado que la
persuasion ética es una competencia esencial para cualquier profesional que busque
vender sin presionar y conectar con autenticidad.

En las proximas lineas te comparto las 10 estrategias de persuasion que transforman la
venta consultiva, con ejemplos reales y adaptados a diferentes industrias.



Estrategia #1:
Reciprocidad



& Estrategia #1: Reciprocidad

Primero aporta, luego propone.

Las personas tienden a corresponder los favores, gestos o ayudas recibidas.
En ventas, eso significa que dar valor antes de vender abre la puerta de la confianza.

¢ Ejemplo 1 — Servicios B2B:

Una agencia de marketing digital comparte una “Guia gratuita de optimizacién web” antes
de ofrecer sus servicios de redisefio.

Cuando el cliente la aplica y ve resultados, su mente ya asocia valor con la marca. La venta
posterior se percibe como un paso natural.

¢ Ejemplo 2 — Sector financiero:

Una fintech lanza un simulador gratuito que calcula los ahorros fiscales de sus usuarios.
Al usarlo, el cliente siente gratitud y credibilidad. Cuando la empresa ofrece asesoria
premium, la reciprocidad emocional ya esta activada.

¢ Ejemplo 3 — Formacién empresarial:

Una academia virtual envia un mini curso gratuito de “Escucha activa en ventas”.

Al cierre del curso, invita a un diplomado completo. La tasa de conversion se multiplica, no
por insistencia, sino por confianza ganada.

Tip aplicado: No pienses solo en descuentos. Ofrece valor ttil, inmediato y gratuito que
tu cliente pueda aplicar incluso sin comprarte todavia.
Asi conviertes curiosidad en lealtad.



Estrategia #2:

Compromiso y Coherencia




® Estrategia #2: Compromiso y coherencia

Haz que el cliente avance paso a paso.

Una vez que alguien dice un pequefio “si”, su cerebro busca mantener coherencia con su
decision inicial.

Por eso, una buena estrategia comercial guia al cliente en microcompromisos
progresivos.

¢ Ejemplo 1 — Software como servicio (Saa$):
Una empresa de CRM ofrece una prueba gratuita de 7 dias. Al terminar, pregunta:

“;Te gustaria extender tu prueba por 30 dias con soporte personalizado?”
El cliente, ya comprometido, avanza sin resistencia.

¢ Ejemplo 2 — Sector juridico:

Un despacho legal ofrece una “evaluacion gratuita de riesgo tributario”.

Después del diagnostico, propone una consultoria puntual. El cliente, habiendo invertido
tiempo y atencién, es mas propenso a continuar.

¢ Ejemplo 3 — Consultoria de formacién:

Una firma ofrece un test de diagnéstico de habilidades comerciales antes de recomendar
programas de entrenamiento.

El test activa compromiso: el cliente ya ha iniciado el cambio.

Tip aplicado: Disefna tu embudo como una serie de pasos de bajo riesgo que
conduzcan naturalmente a la decision final.
Vender no es saltar al cierre, sino acompaiiar el proceso de coherencia del cliente.



Estrategia #3:
Prueba Social



@ Estrategia #3: Prueba Social

Muestra que otros ya confian en ti.

Las personas confiamos mas cuando vemos que otros han tomado la misma decisiéon con
buenos resultados.
Por eso, mostrar evidencia social es mas poderoso que describir caracteristicas.

¢ Ejemplo 1 — Sector corporativo:

Un concesionario que provee flotas empresariales incluye en su propuesta logotipos de las
empresas a las que ya atiende.

Esa validacion social genera confianza instantanea.

¢ Ejemplo 2 — SaaS juridico:

Una empresa de software para abogados publica casos de éxito donde bufetes mejoraron su
eficiencia en 30%.

Los testimonios actian como “prueba viva”.

¢ Ejemplo 3 — Formacién en ventas:
Una consultora comparte estadisticas:

“El 80% de nuestros clientes aumento6 sus cierres un 25% después del programa de
entrenamiento.”
Esa cifra convierte percepcién en credibilidad.

Tip aplicado: No digas solo “somos expertos”.
Demuestra quién ya confia en ti, qué resultados obtuvieron y por qué te volverian a
elegir.

¥> Reflexion

La persuasion ética no es manipular, sino entender como funciona la mente humana
para construir confianza sostenida.

Empieza hoy revisando tu proceso comercial:

e ;Qué ofreces antes de pedir?
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e ;Qué micro compromisos puedes crear?
e ;Qué prueba social puedes mostrar?
Como generar conexion emocional y confianza racional en tus clientes

En el mundo de las ventas B2B o consultivas, no basta con tener un buen producto o una
propuesta solida.

Las decisiones de compra —incluso en contextos profesionales— siguen siendo
emocionales.

La clave esta en gustar, generar respeto y activar el sentido de oportunidad.

Veamos como aplicar estas tres estrategias de persuasion en contextos reales.

11



Estrategia #4:
Simpatia
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® Estrategia #4: Simpatia

Conecta antes de convencer. Las personas compran a quienes les agradan.

Cialdini demostré que la simpatia no surge solo de la amabilidad, sino de elementos
concretos como la empatia, los intereses compartidos y la autenticidad.

Una conexién genuina abre la puerta a una conversaciéon comercial honesta.

¢ Ejemplo 1 — Agencia de marketing digital:
Antes de hablar de precios, la directora inicia la reunién preguntando:

“;Como les fue con la campafia anterior? Vi que lanzaron una serie de videos muy creativa.”
Esa atencidn al detalle rompe la barrera de la desconfianza. El cliente se siente visto, no
prospectado.

¢ Ejemplo 2 — Constructora de inmuebles:

Un asesor nota que su cliente menciona estar buscando un apartamento cerca de un parque
para su hijo.

En lugar de lanzarse con especificaciones, comenta con empatia:

“También soy papa3, y sé lo valioso que es tener espacios donde los nifios puedan jugar
seguros.”
La conversacién cambia de fria a calida. La venta se vuelve humana.

¢ Ejemplo 3 — Consultora de branding:
Durante una reunién con una emprendedora, la especialista sonrie y dice:

“No puedo evitar notar tu taza de café... jyo también soy fan de las frases motivadoras!”
Rien juntas. Un pequeio gesto, pero el cerebro lo traduce en afinidad y confianza.

Tip aplicado: La simpatia auténtica se construye desde el interés real por la historia de
la otra persona.
No se trata de agradar a todos, sino de conectar con quienes valoran lo que haces.

13



Estrategia #5:
Autoridad
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® Estrategia #5: Autoridad

La autoridad no se impone, se demuestra.

En un mercado saturado de opciones, la autoridad se convierte en el ancla racional que
valida la eleccion del cliente.
No se trata de hablar de ti, sino de mostrar evidencia y dominio sin arrogancia.

¢ Ejemplo 1 — Estudio juridico:

En su sitio web, el bufete comparte casos documentados donde ayudé a empresas a evitar
sanciones por incumplimientos normativos.

Ademas, publica articulos en LinkedIn sobre temas tributarios actuales.

Resultado: se percibe como una fuente confiable y actualizada, no solo un proveedor.

¢ Ejemplo 2 — Academia virtual recién lanzada:

Aunque es nueva, la academia respalda su autoridad mostrando el perfil de sus instructores
(profesionales con experiencia en empresas de prestigio) y testimonios de sus primeras
cohortes piloto.

Asfi genera confianza sin depender del tiempo en el mercado.

¢ Ejemplo 3 — Firma de arquitectura sostenible:

Publica en redes estudios de impacto ambiental y participa en foros de construcciéon
ecologica.

No vende directamente, pero cada publicacion refuerza su autoridad técnica y ética.
Cuando un cliente los busca, ya los percibe como expertos.

Tip aplicado: La autoridad nace de la coherencia entre lo que dices y lo que demuestras.
Construye contenido educativo, comparte logros tangibles y deja que tu experiencia hable
por ti.
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Estrategia #6:

Escasez
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® Estrategia #6: Escasez

Despierta urgencia sin presionar.

El cerebro humano percibe lo limitado como valioso. Sin embargo, usar la escasez sin ética
puede parecer manipulacidn.

La clave estd en mostrar la realidad de tu capacidad o disponibilidad sin exagerar.

¢ Ejemplo 1 — Constructora de proyectos residenciales:
Publica un anuncio:

“Solo 5 apartamentos disponibles con vista al parque.”
No es presion, es transparencia. Si es cierto, activa el deseo de decidir antes de que otro lo
haga.

¢ Ejemplo 2 — Agencia creativa:
Comunica en su web:

“Aceptamos solo 4 proyectos por trimestre para garantizar atencion personalizada.”
Transforma su limite operativo en un argumento de valor.

¢ Ejemplo 3 — Startup tecnolégica:

Anuncia el lanzamiento de su nuevo software con cupos limitados para la fase beta.
Los primeros usuarios obtienen acompafamiento gratuito y reconocimiento como
fundadores.

Esa exclusividad convierte a los clientes iniciales en embajadores de marca.

Tip aplicado: No inventes escasez; hazla ver cuando existe.
Decir “no trabajamos con mas de 10 empresas simultaneamente” puede ser mas persuasivo
que cualquier descuento.

17



¥> Reflexion:
Simpatia, autoridad y escasez forman un tridngulo perfecto entre emocidn, credibilidad y
urgencia. Quien domina estas tres claves vende sin presidn, inspira confianza y comunica

desde la autenticidad.
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Estrategia #7:
Hablar desde el nosotros
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(=) Estrategia #7: Hablar desde el nosotros

Las personas confian y se comprometen con quienes perciben como “de su mismo grupo”.

No hablo solo de gustos o intereses. Hablo de valores compartidos. Cuando un cliente
siente que tu estas de su lado, la conversacién cambia.

No eres solo proveedor. Te conviertes en socio estratégico.

%—" :Qué diferencia “simpatia” de “hablar desde nosotros”?
Simpatia Hablar desde nosotros

Me agradas. Siento que somos parte del mismo propésito.
Afinidad personal. Identidad compartida.

Gesto. Vinculo.

La unidad genera lealtad, recomendaciones y continuidad.

Q Ejemplos aplicados en diferentes sectores

Ejemplo 1: Consultora para pymes familiares
En lugar de decir:

“Yo ofrezco capacitacién en productividad.”
Dice:

“Muchos negocios familiares, como el tuyo, estan en el punto de crecer sin perder su
esencia.

Mi trabajo es acompafarlos a profesionalizar procesos sin sacrificar lo que los hace
unicos.”

Aqui la consultora se coloca dentro del propdsito del cliente.
No como experta distante, sino como aliada.



Ejemplo 2: Empresa de logistica y envios para emprendedores
Mensaje tradicional (frio):

“Ofrecemos envios nacionales.”
Mensaje motivando el hablar desde el nosotros:

“Sabemos lo que significa que un cliente espere tu producto con ilusién.
También somos emprendedores.

Por eso diseflamos rutas rapidas y seguimiento en tiempo real.

No movemos paquetes.

Acompanamos sueiios.”

No solo describen el servicio.
Describen el mundo emocional del cliente.

Ejemplo 3: Agencia de disefio web y comercio electronico

“Nuestro objetivo no es solo construir tu tienda online.

Queremos ayudarte a crear una marca digital que tus clientes reconozcan y confien.

Porque también hemos estado del otro lado: construyendo desde cero.”

Hablar desde el nosotros aqui es:
“Hemos pasado por lo mismo que ta.”

21



Estrategia #8:

Neuroventas

22



@ Estrategia #8: Neuroventas. Empatia con estructura

La gente no compra lo que entiende. Compra lo que siente.

Las neuroventas parten de algo sencillo y profundo a la vez:

La decision de compra se toma primero en el sistema emocional (limbico) y luego se
justifica con légica.

Esto significa que:

e Primero seduces con emocion.
e Después validas con argumentos.

Si intentas hacerlo al revés, el cliente te responde con dudas, comparaciones y objeciones.

No esta en contra — solo no lo moviste emocionalmente atn.
Hay tres motivadores universales de decision:
1. Seguridad — “Quiero evitar riesgos, errores o pérdidas.”

2. Reconocimiento — “Quiero ser valorado, visto y comprendido.”
3. Progreso — “Quiero mejorar, crecer y avanzar.”

© Tip aplicado: Cuando hables con un cliente, pregtntate:
:(Mi propuesta le da seguridad, reconocimiento o progreso?

Si no, la propuesta esta incompleta.

23



(= Frases practicas para entrenar a tu equipo

Necesidad
emocional

Seguridad
Seguridad

Reconocimiento

Reconocimiento

Progreso

Progreso

Frase de neuroventas

“Te acompafio en todo el proceso, paso a paso.”
“No necesitas cambiar todo. Vamos a mejorar lo que ya tienes.”

“Tu experiencia y la de tu equipo siguen siendo la base. Yo solo los
potencio.”

“Lo que estas haciendo tiene mucho valor. Lo que busco es ayudarte a
que otros también lo vean.”

“;Cémo te gustaria que fuera tu equipo comercial en 6 meses?”

“Esto no es solo vender mas: es vender mejor y con menos desgaste.”

Estas frases abren puertas emocionales.

0 Mapa de conversacion en Neuroventas

1. Conecta con emocion

“Sé lo que se siente cuando un equipo tiene talento pero los resultados no se ven atun.”
2. Describe la aspiracion del cliente

“Imagina a tu equipo entrando a las reuniones con seguridad y claridad...”
3. Presenta el proceso, no el producto

“Yo les ensefio un sistema basado en didlogo estratégico y escucha activa.”
4. Cierra con vision compartida (Hablar desde el nosotros + Neuroventas)

“Si tu propdsito también es crecer cuidando a tu gente, podemos avanzar juntos.”

24



Estrategia #9:
Lenguaje Poderoso

25



@ Estrategia #9: Lenguaje Poderoso

Cuidar lo que decimos, cdmo lo decimos... y como lo hacemos sentir.

En ventas consultivas, no solo vendemos soluciones. Vendemos claridad, seguridad y un
espacio donde el cliente se siente comprendido. Y eso se construye —o se destruye— en
cuestion de segundos, no por la oferta, sino por el lenguaje total:

e Las palabras que eliges
e Eltono con el que las pronuncias
e Elritmo de tu voz
o Elsilencio que permites
e Lapostura de tu cuerpo
e Laexpresion de tu mirada
Todo comunica. Incluso cuando no hablas.

Q (Por qué esta estrategia importa?

Porque las emociones son mas rapidas que la ldgica.

El cliente decide primero como se siente contigo, y solo después evalua tu propuesta.
Por eso, una gran solucion puede ser rechazada...

si se comunica desde prisa, tension o distancia.

(.Como aplicar el Lenguaje Poderoso o Total en tu didlogo comercial?

1) Haz pausas conscientes
La pausa no es silencio incomodo.
Es espacio para pensar y sentir.

Cuando pausas:
e Transmites seguridad
e Reduces presion
e Permites que el cliente hable mas (y te diga lo que necesitas saber)

2) Usa palabras que abren conversacion, no que la cierran
e Envezde: “Mire, lo que usted necesita es...”
Usa: “Podria ser util explorar juntos si...”
e Envezde: “Yole recomiendo que...”
Usa: “Segun lo que entiendo, ;te haria sentido considerar...?”
El lenguaje sugerente y colaborativo invita a avanzar contigo, no contra ti.
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3) Cuida la postura y la presencia
e Situ cuerpo se inclina hacia adelante — interés
e Situs brazos se cruzan — defensa
e Situmirada se desvia — desconexion
La coherencia entre lo que dices y como te mueves es lo que hace que el cliente confie.

¢ Ejemplo 1: Empresa de Catering Corporativo
Una coordinadora de ventas presenta la propuesta con rapidez y tono acelerado.
El cliente siente urgencia — interpreta presién — rechaza.
Ella cambia la préxima reunion:

e Habla mas lento

e Pregunta primero por la cultura de la empresa

e Seinclina ligeramente hacia adelante para escuchar

Resultado: El cliente sintié consideracion, no venta. Firmaron.

¢ Ejemplo 2: Empresa de Envios y Logistica
Un asesor antes decia “Nuestro servicio es el mas rapido del mercado”.
Sonaba presuntuoso.

Cambia a:

“Segtn lo que nos comentas, la puntualidad parece critica para tu operacion. ;Puedo
mostrarte como aseguramos los tiempos de entrega?”

Resultado: La conversacion se volvié nosotros, no vendedor vs cliente.

¢ Ejemplo 3: Proveedor de Suministros de Oficina y Papeleria
Antes: “Este proveedor les falla porque no cumplen”.

Después:

“Si lo entiendo bien, lo que te preocupa es la consistencia en la entrega. ;Qué impacto tiene

eso en tu operacion diaria?”
Resultado: Se abre la historia del cliente, no la opinidn del vendedor.

¢ Ejemplo 4: Empresa de Alquiler de Equipos de Impresién
La ejecutiva solia presentar de inmediato precios y fichas técnicas.

Ahora empieza preguntando:

“¢.En qué momento del mes se te acumula mas la carga de impresién?”
Habla suave. Ritmo pausado. Mirada estable.

El cliente se siente acompaifiado, no vendido.

— El acuerdo se da con naturalidad.

27



%> ;Qué nos enseifia el Lenguaje Poderoso o Total?

Que no se trata de:
e Ser el mas elocuente
¢ Niel mas técnico
¢ Ni el mas convincente
Se trata de conectar con humanidad y claridad.

28



Estrategia #10:

Pitch Persuasivo
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@ Estrategia #10: Pitch persuasivo

Si cada vez que explicas tu producto el cliente se queda en silencio...o te dice ‘lo voy a
pensar’... probablemente tu pitch esta hablando de ti, y no del cliente.

Déjame explicarte qué es realmente un pitch persuasivo:

«/ Es una mini-presentacion clara, breve y emocional
+/ cuyo propdsito es activar interés,
«/ mostrar la transformacién que tu solucién genera

+ y facilitar el siguiente paso en la conversacién comercial.

No vende ‘caracteristicas’.
Vende claridad, confianza y posibilidad.

¢ Ejemplo 1: En vez de decir...

‘Tengo un software con 12 funciones nuevas’

Un pitch persuasivo dice:

‘Imagina cerrar el mes sin estrés, sin errores y con tus impuestos listos en minutos.’

;Ves la diferencia?
Uno informa.
El otro conecta, visualiza y persuade.

Tu pitch no es el final de la venta.
Es la entrada a una conversacion poderosa donde el cliente piensa:
‘Esto es justo lo que necesito.’

Espero que esta Guia sea de consulta frecuente.
Si quieres fortalecer cdmo tu equipo construye confianza real, conversa mejor y
transmite valor con claridad y empatia, hablemos.

Te acompafio a disefiar e implementar dialogos comerciales mas humanos y efectivos.
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BERTHA BERNAL

Formacién en Ventas para el éxito

Mavil: +57 305 3288780
E-mail: contacta@berthabernal.com
Website: www.berthabernal.com
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