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PERFIL PSICOLOGICO Y CONDU
DEL CLIENTE

Cliente Tipo “Analitico-Racional”

1. Funcionamiento Cognitivo

El cliente presenta un pensamiento estructurado, l6gico y profundamente
analitico. Tiene una marcada necesidad de comprender el funcionamiento
completo de los productos o servicios antes de tomar decisiones de
compra. No responde a estimulos impulsivos ni a tacticas de presion
comercial. Su estilo cognitivo demanda informacion precisa, argumentos
técnicos y comparativos reales de calidad, durabilidad y eficiencia.

Prefiere procesos de compra bien organizados, donde pueda anticipar
variables criticas como garantia, tiempos de entrega, servicio postventa
y soporte técnico. Su enfoque es estratégico, orientado al largo plazo y
basado en datos verificables.

2. Perfil Emocional y Afectivo

Aunqgue su comportamiento externo es sobrio y controlado, internamente
es un cliente emocionalmente exigente. Tiende a acumular frustraciones
si detecta ambigliedad o promesas vacias, aunque rara vez lo manifiesta
abiertamente. Prefiere mantener las emociones fuera de la negociacion,
pero valora profundamente la coherencia emocional del interlocutor
(seguridad, claridad, respeto por su proceso de decisién).

Tiende a ser reservado y protector de su confianza; una vez que la otorga,
espera relaciones comerciales estables, éticas y sostenidas en el tiempo.
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. Rasgos de Personalidad Relevantes para el Entorno

. Introversion estratégica: Se comunica cuando es nec
precision y sin rodeos. No es receptivo a charlas triviales o
“inflados”.

« Alta exigencia: Espera excelencia en el producto, pero tambi
la presentacién, seguimiento y cumplimiento de compromisos.

. Independencia de criterio: No se deja influenciar facilmente p
modas del sector o presiéon de la competencia. Requiere argumento
propios y racionales para cambiar de proveedor o adoptar una
nueva solucion.

. Autoexigencia proyectada: Tiene estandares internos muy altos
que espera ver reflejados en sus proveedores.

. Estilo de Comunicacion y Decision de Compra

 Valora presentaciones claras, argumentadas Y
personalizadas. No responde bien a la improvisacion ni a los
discursos genéricos.

- Evita situaciones donde sienta que pierde el control del
proceso comercial. Prefiere reuniones programadas, cotizaciones
bien estructuradas y espacios de analisis posteriores.

. Escucha, evalila, compara... y luego decide. La rapidez no lo
seduce, la precision si.

« Puede parecer distante, pero es altamente leal cuando percibe
coherencia, seriedad y profesionalismo del interlocutor.

. Conclusion Comercial - Claves de Abordaje

Nos encontramos ante un cliente altamente racional, exigente,
discreto y meticuloso, ideal para relaciones comerciales a largo
plazo basadas en la confianza, la calidad técnica y el soporte
constante.

Claves para abordarlo con éxito:

. Presentaciones técnicas impecables

« Argumentos claros, verificables y sin exageraciones
« Respeto absoluto por sus tiempos de analisis

« Seguimiento profesional, no invasivo




« Anticipacion de objeciones técnicas o logisticas
» Mostrar autoridad y experiencia en el tema, no car

ESTRATEGIA DE VENTA

Cliente altamente racional, introspectivo, con alto control emocional,
pensamiento ldgico y desconfianza selectiva—, tu estrategia de
negociacion debe adaptarse quirirgicamente a su forma de procesar la
informacion y tomar decisiones. Este no es un comprador impulsivo ni
emocional: compra por conviccidn, no por presion.

Aqui van estrategias clave, desde la perspectiva de un negociador
experto, orientadas a venderle produccion de buses y autopartes:

1. Anticipate a su mente analitica

Este cliente no solo quiere saber qué estas vendiendo, sino por qué y
como funciona.
Estrategia:

« Presenta cifras, comparativas técnicas y estudios de eficiencia
(rendimiento por litro, durabilidad de autopartes, tasas de
mantenimiento).

« Usa tablas, graficos y analisis costo-beneficio claros.

. Evita exageraciones o promesas vacias: si percibe humo, se cierra.
Tactica clave: entrégale informacion incluso antes de que la pida.




2. Control estructurado, no improvisacion

Este sujeto necesita tener la sensacién de que él controla
ta.
Estrategia:

. Disefa una presentacidn que parezca personalizada, incluso
es.

« Permitele tomar el ritmo: si quiere pausar para pensar o anali
no lo apures.

« Ofrécele alternativas y variantes: no una sola propuesta, sino u
abanico estructurado donde él pueda elegir.
Tactica clave: hazlo sentir que la decisién siempre es suya.

3. Minimiza el riesgo percibido

Este cliente no quiere perder. Odia el error mas que ama la ganancia.
Estrategia:

« Incluye garantias extendidas, soporte técnico y contratos claros.

« Presenta casos reales (clientes actuales satisfechos con esa misma
linea de buses/autopartes).

e Si hay certificaciones, muéstralas de entrada.
Tactica clave: conviértete en su asesor técnico, no en su vendedor.

4. Construye confianza racional, no afectiva

No trates de caerle bien. Caéle légico.
Estrategia:

« Sé directo, transparente y evita adornos.

« Muestra vulnerabilidad técnica (por ejemplo: “esta pieza no es la
mas barata, pero si la mas resistente a largo plazo”).

« Cede en aspectos que no afecten tu margen, para mostrar
flexibilidad.
Tactica clave: que te vea como alguien con criterio propio, no un
robot comercial.




5. Evita presiones y crea escasez inteligent

Este cliente se activa si ve que puede perder una oportuni
detesta ser presionado.
Estrategia:

« En vez de “tdmelo ya”, usa algo como: “Esta serie de chasis
disponible hasta el proximo mes por tema de materiales
importados; luego cambia el precio y el tiempo de entrega.”
Tactica clave: que sienta urgencia sin sentirse manipulado.

6. Conecta con su historia (sin invadir)

Sabemos que tiene heridas de autoridad y un sistema de apego que
desconfia.
Estrategia:

« Usa un enfoque profesional y respetuoso, nunca condescendiente
ni paternalista.

« Nunca lo contradigas de frente. Si comete un error técnico, guialo
con una pregunta que lo lleve a la correccion.
Tactica clave: relacidn de iguales, no jerarquias.

EJEMPLO DE APERTURA
GANADORA

“Sé que usted valora datos mas que discursos, asi que traje un informe técnico
gue compara rendimiento de nuestra linea de buses frente a los estandares del
mercado. Usted decide qué parte revisamos primero.”

Tienes que hablar su idioma mental y hackear su sistema de decision
desde adentro, no desde afuera.




Este sujeto es:

« Ldgico

o Desconfiado

« Emocionalmente contenido
« Obsesivo con el control

« No compra si siente que lo estdan empujando

Asi que lo que tienes que hacer es disefar una narrativa que él
mismo quiera adoptar.

ESTRATEGIA

1. No lo contradigas, confirmalo
Técnica: Reflejo intelectual

Si dice algo que lo enfrenta, lo pierdes. Mejor, reformula sus ideas
para que parezca que usted parte desde su légica

Ejemplo:
El dice: “Necesito certezas, no promesas.”
Vos: “Claro, usted no busca una venta; busca una solucién técnicamente

sostenible. Estamos alineados.”

Resultado: bajas su defensa y él empieza a verte como aliado de su
pensamiento, no como amenaza.
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2. Dale datos, pero siembra la duda
Técnica: Persuasion por pregunta estratégica

Este tipo no cambia de opinidn por presién, pero si si cree g
habia considerado todo.

Ejemplo:
“Usted ya tiene una flota confiable, sin duda. Pero... ¢han hecho la
simulacién de costos en caso de escasez de repuestos en los préximos
12 meses con proveedores europeos?”

Resultado: le siembras una brecha de informacion, y lo obligas a
pensar por si mismo en una direccion favorable para ti.

3. Apunta a su ego racional, no a su vanidad

Técnica: Validacién intelectual
Este cliente quiere sentirse inteligente, no importante.

Ejemplo:
“A diferencia de otros clientes, usted tiene una lectura clara del largo
plazo. Por eso le traigo una soluciéon que prioriza el rendimiento técnico

mas que el marketing.”

Resultado: lo haces sentir superior sin halagarlo directamente, lo cual
refuerza la idea de que trabajar contigo es una consecuencia ldgica.

4. Nunca le vendas. Hazlo llegar a la conclusion
Técnica: Induccidn por razonamiento guiado

Ejemplo:




“Si el 70% de los costos operativos se va en combus
éno conviene invertir donde se puede generar mayor re
con menor riesgo?”

Resultado: lo haces verbalizar la légica del negocio. Cuando
tu sientes que lo convenciste, pero en realidad él se convenci

5. Cerra con un dilema controlado
Técnica: Eleccidon encubierta

Nunca lo pongas entre “si” o “*no”. Eso lo activa en modo rechazo. Dale a
elegir entre dos opciones, ambas validas para ti.

Ejemplo:

“Usted puede avanzar con la flota completa este trimestre, o hacer una
entrega escalonada en 2 fases segun disponibilidad de su operacién.
¢Cual le da mas margen de maniobra?”

Resultado: siente que tiene el control, pero ya esta avanzando.

En resumen:

Persuadir a este perfil es como jugar ajedrez en la cabeza de un
ingeniero con traumas de infancia. No lo presiones, sediicelo con
légica, hazlo sentir duefio del proceso, y hablale en un lenguaje que
respete su obsesion con el control. No es manipularlo, es invitarlo a
pensar lo que tu quieres que piense.




1.GUION DE PITCH DE VENTA

2.SIMULACRO DE NEGOCIACION

GUION DE PITCH DE VENTA

Para una negociacion presencial o virtual con este tipo de cliente.

Producto: Flota de buses y autopartes industriales (ejes, motores, sistemas
eléctricos, etc.)

Cliente: Perfil altamente racional, controlado, selectivo y analitico (segun perfil
psicolégico previo).

Duracion estimada: 10 minutos + espacio para preguntas
[Inicio —= 1 min]

Buen dia.

Gracias por recibirnos. Como sé que usted valora el tiempo y la informacion
clara, iré directo al punto:

Lo que traigo hoy es una propuesta basada en tres factores: rendimiento,
confiabilidad mecanica y ahorro operativo.

[Presentacion técnica - 3 min]

Nuestra linea de buses ofrece un rendimiento de 3,8 km por litro en
condiciones de carga plena, con mantenimiento preventivo programado cada
20.000 km.

Las autopartes que proponemos tienen certificacién ISO/TS 16949, y




trabajamos con aceros de alto limite elastico que prolonga
18% por encima del estandar del mercado.

Aqui puede ver las comparativas técnicas y los costos por kilom
operacion frente a otras marcas. (Se entrega grafico detallado)

[Flexibilidad comercial = 2 min]

Sabemos que cada cliente tiene una léogica operativa distinta.
Por eso ofrecemos tres configuraciones de entrega (plazo inmediato, 30 dias y
60 dias) y tres opciones de financiacion.

Usted puede seleccionar la que mejor se ajuste a su modelo de gestion sin
afectar los margenes de su operacion.

[Gestion del riesgo — 2 min]

Incluimos garantia extendida de 3 afios o 300.000 km, soporte técnico 24/7 y
disponibilidad de repuestos locales.

Ademas, adjunto testimonios auditables de clientes que operan en rutas
interdepartamentales bajo condiciones de exigencia similares a las suyas.

[Cierre estratégico — 2 min]

No voy a presionarlo para cerrar hoy. Le propongo lo siguiente: revise este
dossier técnico. Si le parece razonable, podriamos coordinar una revisién mas
especifica con su equipo logistico y financiero.

Por una cuestion de planificacion de fabrica, esta configuracion esta asegurada
hasta el proximo mes. Luego, por disponibilidad de componentes importados,
los tiempos podrian extenderse.

SIMULACRO DE NEGOCIACION

Con réplicas del cliente (basadas en su perfil psicoldgico) y respuestas tuyas
como negociador profesional

Cliente (introvertido, analitico, dominante desde la
razon):

“Todo suena bien, pero necesito entender cudl es el verdadero diferencial 1
respecto a la linea Volvo que ya conozco.”
(o)
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Tu respuesta (tactica racional, no emocional):

Excelente referencia. Volvo tiene estandares altos.
Nuestro diferencial estd en dos puntos claves: menor costo de m
programado por kildometro (14% menos que Volvo en nuestra flota
disponibilidad inmediata de autopartes, lo cual reduce el tiempo mue
operativo.

Aqui tiene los datos comparativos. Lo invito a que lo revise con su equipo
técnico, si lo prefiere.

Cliente:

“Necesito garantias de que no va a haber quiebres de stock de repuestos. Ya
tuve ese problema y no lo repito.”

Tu respuesta (control del riesgo):

Comprendo. Nosotros mantenemos un inventario rotativo en alianza con su
zona operativa.

De hecho, trabajamos con stock preventivo segun la proyeccion de su flota, lo
cual podemos firmar contrato como cladusula de abastecimiento.

¢Le interesaria una visita técnica al centro de distribucién para verificarlo
personalmente?

Cliente:
“No estoy convencido de que tenga que decidir esto ahora.”
Tu respuesta (no presionar, pero marcar contexto):

Totalmente de acuerdo. Tomarse el tiempo justo es clave.

Solo le comparto que la estructura de precios esta garantizada hasta el
proximo ciclo de importacion, que cierra en 30 dias.

Si decide mas adelante, puede hacerlo sin problema, pero quiza tengamos que
ajustar condiciones por fabrica. Usted decide.




