NOTAS WOMEN & WEALTH 2026

SABER VENDER

ES UNA HABILIDAD

PARA LA VIDA.

Las ideas mas utiles de la primera presentacion de Shelby
Sapp en Women & Wealth, organizadas para que sean mas
claras, memorables y faciles de usar.

(CON()CELA. DISENALA. CONVIERTETE EN ELLA.>

Naihomy

(CONFIANZA) (PERSUASIC)N) CVENTA POR BRECHA) (OBJECIONES) (VISION)

No necesitas mas motivacion. Necesitas manifestacion +

accion: una meta clara mas conducta de ventas repetida.
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LA TESIS EN 30 SEGUNDOS

La presentacion reduce las ventas a tres
habilidades que se multiplican entre si.

1 2 3

Convéncete primero Vende la solucidn Vende la vision

Construye suficiente Haz mejores preguntas Convierte un producto en

confianza en ti misma para para que la persona vea una razoén por la que la

actuar antes de tener con claridad la distancia gente quiera unirse,

evidencia perfecta. entre su realidad y el seguirte, recomendarte y
resultado que quiere. creer.

El cambio central:
Deja de tratar las ventas como un cargo. Tratalas como el lenguaje que usas para negociar,
persuadir, reclutar, liderar, poner precio, cerrar y crear oportunidades.

Marco débil Marco fuerte

“Espero que les guste lo que vendo.” “Voy a entender qué necesita y luego

1 mostrar si mi oferta realmente lo resuelve.”
Enfoque: producto, aprobacion,

caracteristicas y miedo al rechazo. Enfoque: problema, encaje, claridad y
servicio.
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PRIMERA VENTA | CONVENCETE A Tl MISMA PRIMERO

I.a confianza no es un estado de animo.
Construyela como un expediente de

evidencia.

El ciclo tactico de confianza de la charla:

A B

Elige la identidad Reune pruebas

“Soy buena cerrando.” Registra pequefios datos
“Merezco estar en esta gue apoyen esa identidad:
sala.” “Puedo aprender una llamada hecha, una
esto.” venta, una conversacion

dificil bien manejada.

EL REENCUADRE DE 60 SEGUNDOS

C

Reformula
objeciones

Cuando tu mente diga “soy
muy joven”, “no estoy lista”
0 “¢por qué yo?”, responde
con una interpretacion mas

atil.

Creencia anterior: “No soy lo suficientemente extrovertida para vender.”

Nueva identidad: “Escucho bien y hago preguntas directas.”
Tres pruebas: hice la llamada, levanté la mano y pedi la conversacion.
Siguiente accién: hoy haré cinco preguntas de descubrimiento a una posible clienta.

Regla practica: no esperes sentirte segura para actuar. Haz una accion que produzca

evidencia y usa esa evidencia para fortalecer la identidad.
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SEGUNDA VENTA | DEJA DE PRESENTAR. EMPIEZA A DIAGNOSTICAR.

Tu producto no es el héroe. El resultado
deseado por la persona si.

La lagica de la venta por brecha es simple: presente -> brecha ->
futuro deseado.

Preguntas sobre el estado actual Preguntas sobre el estado futuro
* ¢, Qué estas tratando de lograr? * ¢, Como se veria esto resuelto?
* ¢, Qué estas haciendo hoy? * ¢, Qué cambiaria si funcionara?
* ;Qué no esta funcionando? * ¢ Qué tan rapido quieres ese resultado?
* ¢, Con qué frecuencia pasa? » ., Qué importa mas: velocidad, certeza,
« ¢ Qué te cuesta en dinero, tiempo, estrés, conveniencia, estatus, ingreso o
reputacion u oportunidad perdida? simplicidad?

EL GUION DE 6 PREGUNTAS PARA ENCONTRAR LA BRECHA
. ¢ Qué quieres lograr?
. ¢ Qué haces hoy?

. ¢, Qué no esta funcionando?

. ¢, Qué te esta costando?

. ¢, Coémo seria el resultado ideal?

. Si podemos cerrar esa brecha de forma creible, ¢ resolverlo es una prioridad ahora?
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VENDE EL SIGNIFICADO | TRADUCIR VALE MAS QUE INFORMAR

Las caracteristicas describen el producto. Los
beneficios explican por que importa.

La formula de traduccioén

“Esto tiene [caracteristica], lo que significa que obtienes
[beneficio practico], para que puedas [resultado deseado].”

caracteristica beneficio practico resultado deseado

Presentacion solo de Presentacion de beneficio + significado

caracteristicas

Servicio de “Manejamos anuncios de “Construimos un sistema de captacion para que tengas

marketing Meta y hacemos landing  citas calificadas en tu calendario y puedas dejar de
pages.” perseguir prospectos todo el dia.”

Salén “Usamos productos de “Usamos productos premium y un proceso pensado

premium alta gama.” para eventos, lo que te da un resultado consistente y

listo para camara, para que puedas llegar tranquila al
momento que de verdad te importa.”

Contabilidad “Conciliacion e informes  “Te entregamos conciliacion e informes cada mes, para
mensuales.” gue sepas qué ganaste, qué debes y cuanto puedes
gastar y puedas tomar decisiones sin adivinar.”

Boligrafo de “Punta dorada y tinta “Tiene acabado premium y tinta confiable, lo que te da

lujo premium.” una herramienta que se siente a la altura de la reunioén,
para que puedas reforzar tu imagen profesional al firmar
un acuerdo importante .”

Prueba: después de cada caracteristica, obliga a tu mente a terminar la frase: “y lo que eso
hace por ti es...”
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OBJECIONES | PREPARATE ANTES DE ESCUCHARLAS

Las objeciones no son sorpresas. Construye tu
biblioteca de respuestas.

Objecién

“Es demasiado caro.”

“Todavia no sé si
confio.”

“Necesito pensarlo.”

“Necesito hablarlo
con mi pareja.”

“Ahora no es el
momento.”

“Me da miedo que no
funcione.”

Mejor respuesta

“¢ Comparado con cudl alternativa? Veamos el precio junto al costo de dejar el
problema sin resolver.”

“Es justo. La confianza se gana. ¢ Qué prueba necesitas para evaluarnos con
claridad?”

“Claro. ¢ Qué necesitas pensar especificamente: valor, tiempo, dinero, encaje
o riesgo?”

“Por supuesto. ¢ Qué necesita saber esa persona para tomar una buena
decision contigo? Asegurémonos de que salgas con esa informacion.”

“¢ Qué cambia si esperas 30 o 60 dias? ¢Hay un costo por retrasarlo?”

“Tiene sentido si es una decision importante. Separemos los riesgos reales de
lo desconocido y veamos qué podemos aclarar.”

La idea: una objecion te muestra qué necesita aclararse antes de que la persona pueda

decidir.
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TERCERA VENTA | VENDE LA VISION

No empieces con lo que haces. Empieza con
por queé deberia importarle a alguien.

PORQUE COMO QUE

Creencia Método Oferta

¢, Qué futuro crees que ¢,Qué hace que tu enfoque Solo entonces nombras el
deberia existir? ¢Qué sea distinto, creible o0 mas producto, servicio,
cambio quieres crear? facil? programa o empresa.

EJEMPLO: ENTRENAMIENTO DE VENTAS

Empieza con QUE: “Ensefiamos ventas remotas de alto valor.”

Empieza con POR QUE: “Creemos que las mujeres deben tener mas control sobre como 'y
donde generan ingresos. Ensefiamos una habilidad flexible y basada en comision que puede
usarse en distintas industrias. Esa habilidad es ventas de alto valor.”

Prueba de movimiento: ;puede una clienta repetir tu “por qué” a otra persona en una sola
frase? Si no, la vision todavia esta borrosa.
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HAZLO REAL | EL RESET DE VENTAS DE 7 DIAS

Siete dias. Un comportamiento por dia. Cero
semanas solo de teoria.

Identidad

Escribe una identidad que necesitas y tres acciones que producirian evidencia para
creerla.

Oferta

Reescribe tu oferta con caracteristica -> beneficio -> resultado deseado.

Preguntas
Crea 6 preguntas de descubrimiento y Usalas con 3 personas reales.

Objeciones
Escribe respuestas a tus 5 objeciones mas comunes. Practicalas en voz alta.

Pide la decision

Haz 10 ofertas directas. No te escondas detras de “solo queria dar seguimiento”. Pide
una decision.

Vision
Escribe tu Por qué -> Como -> Qué en 3 frases. Diselo a alguien que no conozca tu
negocio.

Evidencia

Revisa victorias, pérdidas, objeciones y lenguaje. Conserva lo que funciono. Reescribe lo
que no.
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GUARDA ESTA PAGINA

I.A GUIA RAPIDA
DE VENTAS

1. Convéncete primero: elige la identidad y luego gana evidencia.

2. Pregunta antes de explicar.

3. Cuantifica la brecha: hoy -> futuro deseado.

4. Traduce cada caracteristica en un beneficio y un resultado.
5. Prepara tus respuestas a objeciones antes de la llamada.

6. Lidera con Por qué -> Como -> Que.

La venta se vuelve mas facil cuando la persona puede
decir con claridad: “Esto resuelve mi problema.”
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NOTA DE FUENTE | PARTE UNO

NOTAS WOMEN & WEALTH 2026

Basada en la primera presentacion de Shelby
Sapp en la Women & Wealth Conference en
Fort Lauderdale.

Women & Wealth Conference 2026

31 de julio - 2 de agosto de 2026
Fort Lauderdale, Florida
womenandwealthcon.com

Esta guia se basa en las notas que capturé mientras asistia a la primera presentacion de Shelby
Sapp en la Women & Wealth Conference en Fort Lauderdale.

Organicé las ideas mas fuertes de la presentacion en marcos practicos, ejemplos y ejercicios
para que sean mas faciles de recordar y usar.

Ideas centrales Parte de la serie
Manifestacion + accion; venderte la idea a Parte de mis notas sobre Women & Wealth
ti misma; vender la solucién; vender la 2026.

vision; confianza basada en evidencia;
preguntas de venta por brecha;
caracteristicas, beneficios y resultados;
preparacion para objeciones; Por qué ->
Como -> Qué.

iamnaihomy.com - Shelby Sapp / Parte Uno

ACCESO. ESTRATEGIA. PROXIMIDAD. IMPULSO.

Naihomy FE. DISCIPLINA. ELEVACION.
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