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8:00 Ejercicio de bienvenida +  introducción a Centro de innovación 

8:10 Innovación para principiantes e innovación para Pros. 

9:10 Exploración: El telescopio 

9:50 Receso 

10:10 Foco 

10:50 Experimentación 

11:30 ¿Cómo se impactan las ventas con la innovación? 

12:20 Cierre 

AGENDA 



formas 
creativas 
de vender 10 



Adaptemos cada una de esas 
formas creativas de venta  

a nuestro caso... 



Bienvenidos 



Innovadores Amateur vs. Innovadores Pro 



Lo que tengo que hacer vs. Lo que podría hacer 

Esto hay que 
hacerlo 

Esto no hay que hacerlo 
(Necesariamente) 

pero aquí está la innovación 



¿Entonces qué es innovación? 



¿Entonces qué es innovación? 
Innovar es hacer algo realmente nuevo. 

1.  Es hacer lo mismo que venimos haciendo pero en una forma 
completamente nueva. Si usted hace una actividad tan 
básica como enviar sus cotizaciones de una manera original, 
creativa, realmente novedosa (manera que puede o no 
incluir tecnología), entonces está innovando. 

2.  También es hacer algo que nunca hemos hecho. Esto es más 
difícil, porque requiere más imaginación y más capacidad de 
cambio. 



¿Entonces qué es innovación? 
Innovar es hacer algo realmente nuevo. 

1.  Es hacer lo mismo que venimos haciendo pero en una forma 
completamente nueva. Si usted hace una actividad tan 
básica como enviar sus cotizaciones de una manera original, 
creativa, realmente novedosa (manera que puede o no 
incluir tecnología), entonces está innovando. 

2.  También es hacer algo que nunca hemos hecho. Esto es más 
difícil, porque requiere más imaginación y más capacidad de 
cambio. 

Pero no es suficiente... 



Impacto 



Innovaciones son aquellas acciones, 
que no son las esperadas sino que 
son sorprendentes y que impactan  

el negocio. 



Pero…  
¿De dónde sacamos las ideas para hacer cosas 

REALMENTE novedosas? 

A eso vinimos... 



El truco es doble: 
 

Preguntas emocionantes  
+ 

 Muchas respuestas 





Si cambiamos las preguntas aburridas 
por preguntas emocionantes, las ideas 

de innovación comienzan a aparecer 



¿Cómo se hacen las Peguntas  
emocionantes “PE”? 



 

Paso 1: Describir lo que hacemos 
 
Yo le envio cotizaciones a los clientes 
una vez la solicitan 
 

Después de contratarlos, entrenamos a 
los vendedores sobre los productos 
que van a vender 

¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”? 



Paso 2: “Jugar” con las frases. Negarlas, ponerlas al revés, etc. 
 

Yo le envío cotizaciones a los clientes una vez la solicitan 

 
- Yo le envío cotizaciones a clientes que no las solicitan 
- Yo no le envío cotizaciones a clientes que las solicitan 

- Nadie le envía cotizaciones a los clientes 
- Los clientes se envían cotizaciones ellos mismos 

- Los clientes me envían cotizaciones a mi 

- Los clientes solicitan cotizaciones después de que se las he enviado 
- Etc. 

¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”? 



Después de contratarlos, entrenamos a los vendedores  
sobre los productos que van a vender 

 
-  Nunca entrenamos a los vendedores 

-  Entrenamos a los vendedores sobre los productos que no van a vender 
-  Entrenamos a los que no son vendedores sobre los productos 
-  Los vendedores nos entrenan a nosotros sobre los productos 

-  Los productos entrenan a los vendedores 
-  Entrenamos a los vendedores antes de contratarlos 
-  Entrenamos a vendedores que nunca contratamos 

-  Contratamos a vendedores entrenados 

¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”? 

Después de contratarlos, entrenamos a los vendedores

sobre los productos que van a vender

- Nunca entrenamos a los vendedores

- Entrenamos a los vendedores sobre los productos que no van a vender

- Entrenamos a los que no son vendedores sobre los productos

- Los vendedores nos entrenan a nosotros sobre los productos

- Los productos entrenan a los vendedores

- Entrenamos a los vendedores antes de contratarlos

- Entrenamos a vendedores que nunca contratamos

- Contratamos a vendedores entrenados

¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”?



Paso 3: Usar las frases incongruentes para crear las Preguntas Emocionantes 
 

-  Yo le envío cotizaciones a clientes que no las solicitan 
¿Cómo sería una estrategia ganadora bada en enviar cotizaciones a clientes que no las solicitan? 

 
-  Yo no le envío cotizaciones a clientes que las solicitan 

¿Cómo sería una estrategia exitosa en la que nunca se envían cotizaciones? 

 
-  Nunca entrenamos a los vendedores 

¿Cómo serían formas de tener vendedores infalibles a pesar de no entrenarlos nunca? 
 

-  Los productos entrenan a los vendedores 
¿Cómo serían productos que ellos mismos entrenaran a los vendedores? 

¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”? 



Ya tenemos nuestras primeras Preguntas Emocionantes 
 

¿Pero recuerdan que el truco era doble? 
 

¿Cuáles eran los dos componentes del truco? 
 

¿Preguntas Emocionantes y…? 

¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”? 



Paso 4:  
 

Muchas respuestas  
(La mejor idea es la tercera… o la cuarta… o…) 



 El Telescopio 



Mis apuestas grandes:  
 

Pensemos en la relación con el cliente 

 
¿Qué no hemos logrado con el cliente,  

que nadie más ha logrado tampoco? 

 

¿Qué cosa sería increíble? Etc 

 El Telescopio 



 

Cosas increíbles: 
 
 

¿Cómo podría tener 2000 vendedores? 

¿Cómo podría enviar una cotización en 14 segundos? 

¿Cómo haría para que el mismo producto le parezca baratísimo 

al cliente aunque le suba el precio al doble? 

¿Cómo logro que otros le hagan publicidad a mi producto? 

¿Cómo le llego al cliente en los próximos 20 minutos?  

¿Cómo le llego al cliente si no usa un computador? 

 

 

(Recuerden… una sola respuesta no vale…) 



Cascada de PEs 
 
Una idea que aparezca como respuesta a una PE,  
puede abrirnos la oportunidad de hacer una nueva PE. 
 
Ejemplo: 
 
PE: ¿Cómo podría hacer para que mi cliente no pueda olvidar mi cotización  
         aunque quiera? 
 
Idea: Incluyendo en la cotización, una visión de un futuro maravilloso que su     
           empresa  ha alcanzado en el futuro, si elige nuestro producto 







 El Telescopio 
*Monetización  *Fuerza Comercial  *Inventario  *Territorios  *Canales 
visitas  *Promoción  *Facturación  *Atención  *cotización  *motivación  
*exhibición  *comunicación  *cartera 



1 Cliente 
¿Cuál puede impactar más al cliente? 

2 Nosotros  
¿Cuál es el más alineado con nuestro estilo? 

3 Competencia  
¿Cuál es el más difícil de copiar? 

 

FOCO 





Los experimentadores 



El proceso que hemos visto se puede aplicar a: 
- Reinventar el proceso de ventas 

- Cambiar radicalmente nuestra estrategia de canales 

- Re-pensar nuestros mercados. Llegar a mercados que no “tenemos en el mapa” actualmente 

- Re-inventar nuestros productos para que ellos se ayuden a vender a si mismos 

- Re-inventar el modelo de negocio para encontrar nuevas fuentes de utilidad 

- Cambiar radicalmente la forma como se agrega valor al cliente 

- Inventar nuevas formas de lograr fidelización de clientes 

- Lanzar campañas de comunicación realmente sorprendentes 
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