CATALOGO DE CONFERENCIAS PARA CONVENCIONES DE VENTAS 2026
MCOMUNICACIONm NEGOCIACION

IEl instructor que mas Equipos de Ventas ha entrenado en México!
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FERNANDO VELASCO PINO
Speaker e Instructor Internacional y Escritor
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CONFERENCIA MOTIVACIONAL Y DE VENTAS “Mas alla de los limites” CONFERENCIA “Cambia el NO por un Si”

Motivacion al Logro, los Limites son mentalles; salir del estado de confort, de I"‘} rutina, Manejo Persuasivo de las Objeciones, responda con seguridad. Las objeciones han aumentado,
romper paradigmas. Un entorno de cambios, retos, pero también de Oportunidades incluso llegaron al WhatsApp y a las Videoconferencias; uso de la IA para argumentar
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CONFERENCIA "Venda con Creatividad”

Vender sin vender, convencer con impacto Venta Indirecta; Analogia y Storyselling Salirse del Cuadro y de la rutina, ventas disruptivas. Decenas de ejemplos de
Vendedores Creativos que logran impactar y vender con originalidad
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CONFERENCIA “The Closer” CONFERENCIA “Storyselling”

Cierre Ventas con Seguridad y Efectividad. Generar acuerdos ganar-ganar, tanto Venda con Historias de Clientes y casos de éxito; donde el cliente es el héroe
en forma presencial, telefénica, virtual, digital y en diferentes contextos.
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CONFERENCIA “10 Habitos de un Vendedor Exitoso” CONFERENCIA “Neuroventas”

Asesores comerciales de alto desempefio, que desarrollan habitos positivos para Venda con los Hallazgos de la Neurociencia. El 85% de las decisiones de compra
lograr resultados extraordinarios son inconscientes o subconscientes; solo el 15% es consciente. Venta Emocional

osssolill
LIBROS
AUTOGRAFIADC

A LOS MEJORES
PARTICIPANTES

L}

conferencista e instruc tor internacional

{) PARTICIPANTES
Velasco [lxlgle) -

conferencista ¢ instructor in ternaciona 1]



CONFERENCIA “Persuada en menos de 1 minuto” CONFERENCIA “Potencialice el ADN de la Empresa y de sus Productos/Servicios”

Impacte con propuestas de valor. Técnica de Elevator Pitch aplicada a Ventas. Técnica Identifique y venda.con las Diferencias de |_51 Empr_esa y de sus Productos y Se'_'ViCiOS
Persuasiva de Alto Impacto. Con propuestas de valor e impactar en menos de 1 minuto vs la Competencia. Argumente con las diferencias competitivas y comparativas
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CONFERENCIA “La Venta de Valor” CONFERENCIA “Conecte y luego Venda”

No baje precios, cuantifique beneficios y argumente; la Calidad y el Servicio Conexion con el prospecto antes de vender. El primer contacto es clave, sea de forma
cuestan; Costo-Beneficio, Comparativo Integral, Costo Oportunidad, Rendimiento personal, telefénica, virtual o digital, la empatia es necesaria antes de iniciar la venta
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30 TECNICAS Y HABILIDADES PARA DISENAR CONFERENCIAS PERSONALIZADOS DE VENTAS

27. Conexion
con el Prospecto
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18. Venta

19. Neuroventas Cruzada

30. Clinica
de Ventas 360°

29. Clinica
de Ventas

11. El ADN
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Productos
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Contactenos y le cotizamos [m] %,

m:!l..

ventas@velascopino.mx

www.velascopino.mx

Teléfono Fijo (55) 53-64-43-19 (Cd. Mx.)

~23-27-30- CANAL YOUTUBE
PACINA WER WhatsApp 55-23-27-39-79 o OO

lEl dnico Canal Especializado en Objeciones! https://www.youtube.com/@objecionesenlaventa
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