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GUIA DE PREGUNTAS PODEROSAS

Herramienta complementaria para El Vendedor Mas
Chingon del Mundo

INTRODUCCION

El arte de preguntar es posiblemente la habilidad mas transformadora del vendedor
chingon. Las preguntas adecuadas no solo revelan informacion critica, sino que
guian al cliente en un proceso de descubrimiento que lo lleva naturalmente hacia la
solucidn. Esta guia presenta preguntas estratégicamente disefiadas para diferentes
industrias, permitiéndote descubrir necesidades reales, establecer valor y generar
confianza.

Como usar esta guia:

« No utilices estas preguntas como un guion rigido, sino como un recurso para
inspirar tu propia conversacion natural

. Adapta cada pregunta al contexto especifico y lenguaje de tu cliente

. Presta atencion completa a las respuestas, que te guiaran hacia las siguientes
preguntas mas relevantes

« Recuerda: el objetivo no es interrogar, sino facilitar un dialogo revelador

Derechos Reservados Marcos Duarte Rivero El Vendedor mas Chingén del Mundo



“GHINGON"
L ko

it

PREGUNTAS FUNDAMENTALES
(PARA CUALQUIER INDUSTRIA)

Para Establecer Contexto

1.

2.
3.
4.

¢Podria contarme sobre la situacién actual de [area relevante] en su
organizacion?

¢ Cuéles son los principales objetivos de su empresa/departamento este afio?
¢ Qué esta funcionando bien actualmente en sus procesos de [area relevante]?
¢ Qué soluciones han implementado anteriormente en esta area?

Para Explorar Desafios

1.

2.
3.
4.

¢ Cuales son los principales obstaculos que enfrenta actualmente para alcanzar
[objetivo mencionado]?

¢Qué le impide lograr los resultados deseados en [area especifica]?

¢ Como afecta este desafio a otras areas de su operacion?

¢Puede cuantificar el impacto financiero/operativo de esta situacion?

Para Explorar Implicaciones

1.

2.

Si esta situacion continda sin resolverse, ¢qué consecuencias prevé en los
proximos 6-12 meses?

¢Como esta afectando este problema a su [productividad/satisfaccion del
cliente/rentabilidad]?

3. ¢Qué oportunidades esta perdiendo debido a esta situacion?
4.

¢De qué manera este desafio impacta en su posicion competitiva?

Para Establecer VValor Deseado

B w

¢ Como definiria el éxito en la resolucidn de esta situacion?

Si pudiéramos solucionar esto, ¢qué impacto tendria en sus objetivos
principales?

¢ Qué resultados especificos necesitaria ver en los primeros 30/60/90 dias?

Si pudiera disefiar la solucion ideal, ¢qué caracteristicas tendria?
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Para Entender el Proceso de Decision

Ademas de usted, ¢quién mas participa en esta decision?

¢ Qué criterios utilizaran para evaluar las diferentes opciones?

¢ EXiste un presupuesto asignado para abordar este tipo de iniciativas?

¢ Cual seria el siguiente paso logico si identifica una solucién adecuada?

W e
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PARA EL VENDEDOR DE  SERVICIOS
PROFESIONALES

Para Descubrir Necesidades Estratégicas

1. ¢Qué iniciativas estratégicas estan priorizando este afio que podrian requerir
apoyo externo?

2. ¢En qué areas sienten que les falta capacidad interna o especializacion?

3. ¢Qué proyectos anteriores con consultores externos han sido particularmente
exitosos y por qué?

4. ¢Como miden el retorno de inversion en servicios profesionales externos?

Para Evaluar Experiencias Previas

1. ¢Qué experiencia ha tenido anteriormente con proveedores de servicios
similares?

2. ¢(Que aspectos de esas relaciones funcionaron bien y cuales podrian
mejorarse?

3. ¢Qué nivel de involucramiento prefiere tener en proyectos realizados con
consultores externos?

4. ;Qué expectativas tiene sobre la metodologia y comunicacion durante un
proyecto?

Para Identificar Factores de Exito

=

¢ Como evaluara si nuestra colaboracion ha sido exitosa?

2. ¢Qué preocupaciones especificas tiene sobre trabajar con un nuevo proveedor
de servicios?

3. ¢Qué caracteristicas considera mas importantes en un socio de servicios
profesionales?

4. Si pudiera cambiar una cosa de su experiencia con proveedores anteriores,

¢ccual seria?

Para Establecer Valor a Largo Plazo

1. Maés alla de este proyecto especifico, ;como visualiza una relacion profesional
continua?
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2. ¢Qué capacidades internas les gustaria desarrollar a través de nuestra
colaboracion?

3. (Como podriamos estructurar nuestro enfoque para que genere valor
incremental con el tiempo?

4. ¢Qué oportunidades adicionales ve para colaboracion si este proyecto inicial
resulta exitoso?
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PARA EL VENDEDOR FARMACEUTICO

Para Entender el Entorno Clinico

1.

w

¢ Qué perfil de pacientes con [condicion médica] atiende mas frecuentemente
en su practica?

¢Cuales son los principales desafios que enfrenta al tratar pacientes con
[condicion]?

¢ Qué protocolos de tratamiento esta utilizando actualmente para [condicion]?
¢ Qué resultados ha observado con los tratamientos actuales?

Para Explorar Necesidades Médicas No Satisfechas

1.

2.

¢En qué tipo de pacientes encuentra las mayores dificultades para lograr los
resultados clinicos deseados?

¢Qué efectos secundarios o problemas de adherencia observa con los
tratamientos actuales?

¢Hay algun segmento de pacientes donde siente que las opciones terapéuticas
son limitadas?

¢Qué caracteristicas busca en un tratamiento ideal para [condicion
especifica]?

Para Evaluar Evidencia Cientifica

1.

B~ w

¢Qué tipo de evidencia clinica considera méas convincente al evaluar nuevos
tratamientos?

¢Qué opinion tiene sobre los estudios recientes de [medicamento/clase
terapéutica]?

¢Como evalla el balance beneficio-riesgo en nuevas opciones terapéuticas?
¢ Qué experiencia practica ha tenido con [medicamento/clase terapéutica] en
su practica clinica?

Para Entender Consideraciones Institucionales

1.

2.

¢Como funciona el proceso de incorporacion de nuevos medicamentos en su
institucion?

¢Queé factores farmacoecondémicos son mas relevantes en su institucion al
evaluar tratamientos?
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3. ¢Qué restricciones o politicas institucionales afectan sus decisiones
terapéuticas?

4. ¢Como podriamos apoyarle con informacion o recursos para facilitar el acceso
de los pacientes a tratamientos apropiados?
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PARA EL VENDEDOR DE SOLUCIONES
INFORMATICAS

Para Entender la Infraestructura Actual

1. ¢(Podria describirme su entorno tecnoldgico actual, incluyendo sistemas
principales y como se interconectan?

2. ¢Qué desafios técnicos especificos estan enfrentando con su infraestructura
actual?

3. ¢Cudles son sus planes de transformacion digital para los préximos 12-24
meses?

4. ¢Qué inversiones tecnologicas previas han generado el mayor retorno y cuales
no cumplieron las expectativas?

Para Explorar Necesidades Técnicas

1. ¢Qué funcionalidades especificas considera esenciales en una solucion de

[tipo de software]?

¢ Qué requerimientos de integracion tiene con sus sistemas existentes?

3. ¢Cudles son sus expectativas en términos de escalabilidad y capacidad de
adaptacion?

4. ¢Qué consideraciones de seguridad y cumplimiento normativo son criticas
para su organizacion?

A

Para Evaluar el Impacto Operativo

1. ¢Qué procesos especificos se verian mejorados con la implementacidn de esta
solucién?

2. (Como mediria el éxito de esta implementacion desde una perspectiva

operativa?

¢Qué desafios prevé durante la fase de transicion o migracion?

4. ¢Cual es su vision sobre como esta tecnologia transformaria la manera en que
operan actualmente?

w

Para Entender Consideraciones de Implementacion

1. ¢Qué recursos internos podrian asignarse para apoyar este proyecto?
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2. ¢Cual seria su enfoque preferido para la implementacion: fases incrementales
0 despliegue completo?

3. ¢Qué experiencias previas de implementacién tecnoldgica han influido en su
enfoque actual?

4. ¢Qué necesidades especificas de capacitacion o gestion del cambio anticipa
con esta implementacion?
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PARA EL VENDEDOR DE SERVICIOS DE
TELECOMUNICACIONES

Para Explorar Necesidades de Conectividad

1. ¢Cdmo describiria sus necesidades actuales de conectividad y comunicacion?

2. (Qué desafios especificos enfrenta con su infraestructura de
telecomunicaciones actual?

3. ¢Como han evolucionado sus necesidades de ancho de banda en los ultimos
anos y queé proyeccion tiene?

4. ¢Qué aplicaciones o procesos de negocio son criticos y dependen de
comunicaciones confiables?

Para Evaluar Requisitos de Rendimiento

1. ¢Qué expectativas tiene en términos de disponibilidad y tiempo de actividad
para sus servicios de telecomunicaciones?

2. ¢Que impacto tiene en su operacion cuando experimentan interrupciones en
la conectividad?

3. ¢Qué parametros de calidad de servicio son mas criticos para sus aplicaciones
principales?

4. ¢Cdbmo se monitorea actualmente el rendimiento de su red y qué métricas son
mas importantes?

Para Entender Necesidades de Movilidad

1. ;Como se distribuye geograficamente su fuerza laboral y qué porcentaje
trabaja de forma remota?

2. ¢Qué herramientas de colaboracion y comunicacion utilizan actualmente para
equipos distribuidos?

3. ¢Que dispositivos maéviles y politicas de BYOD (Traiga su propio dispositivo)
tienen implementados?

4. ;Como equilibran las necesidades de accesibilidad con los requisitos de
seguridad para trabajadores remotos?

Para Explorar Consideraciones de Futuro

10
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1. ¢Qué planes de expansion o crecimiento podrian impactar sus necesidades de
telecomunicaciones?

2. ¢Qué tecnologias emergentes (5G, SD-WAN, etc.) estan considerando
implementar?

3. ¢Como visualiza la evolucion de sus necesidades de comunicacion unificada
en los préximos afnos?

4. ¢Qué criterios de sostenibilidad o eficiencia energética son importantes en sus
decisiones tecnologicas?

11
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PARA EL VENDEDOR DE SERVICIOS DE
OUTSOURCING

Para Entender Motivaciones Estratégicas

1. ¢(Qué factores estratégicos los han llevado a considerar externalizar
[funcién/proceso]?

2. ¢Qué experiencias previas tienen con la externalizacién de servicios o
funciones?

3. ¢(COémo encaja esta iniciativa de outsourcing dentro de sus objetivos
organizacionales méas amplios?

4. ¢Qué balance buscan entre reduccién de costos, mejora de calidad y acceso a
capacidades especializadas?

Para Explorar Alcance y Expectativas

1. ¢Podria detallar qué funciones especificas contemplan incluir en el alcance de

externalizacion?

¢ Qué procesos consideran criticos mantener internamente y por qué?

3. ¢Qué indicadores clave de rendimiento serian fundamentales para medir el
éxito de esta relaciéon?

4. ¢Cbmo visualiza la evolucion del alcance de servicios en los proximos 3-5
anos?

A

Para Evaluar Consideraciones Operativas

1. ¢(Qué modelo de gobernanza y supervisién consideran mas efectivo para
gestionar la relaciéon?

2. ¢Qué preocupaciones especificas tienen respecto a la transicion inicial de
funciones?

3. ¢(Como preferiria estructurar la comunicacion regular y los informes de
rendimiento?

4. ¢Qué nivel de flexibilidad necesitan para adaptarse a cambios en voliumenes
0 requerimientos?

12
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Para Identificar Factores Criticos de Exito

1. ¢Qué experiencias previas con proveedores externos han formado sus
expectativas actuales?

2. ¢Cudles considera que son los mayores riesgos de esta iniciativa y como

podriamos mitigarlos juntos?

¢ Qué caracteristicas culturales y operativas busca en un socio de outsourcing?

4. ;Como definiria una relacién de outsourcing exitosa mas alla del
cumplimiento de SLASs?

w

13
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PARA EL VENDEDOR DE BIENES RAICES
COMERCIALES

Para Entender Necesidades Inmobiliarias

1.
2.
3.

4.

¢ Qué esta impulsando su bldsqueda de espacio comercial en este momento?

¢ Qué caracteristicas especificas son indispensables para su operacion?
¢Como ha cambiado su enfoque sobre espacios de trabajo después de la
pandemia?

¢ Cuales son sus consideraciones principales: ubicacion, precio, flexibilidad o
caracteristicas técnicas?

Para Explorar Requisitos Operativos

1.

no

¢ Qué actividades especificas se realizaran en este espacio y como afectan sus
requerimientos?

¢ Qué infraestructura técnica especial necesita para su operacion?

¢Qué expectativas tiene respecto a expansion futura y como deberia
contemplarse en la solucién actual?

¢Qué consideraciones de imagen corporativa influyen en su decision
inmobiliaria?

Para Evaluar Factores de Decision

1.

¢Quiénes participan en la toma de decisiones inmobiliarias y qué aspectos son
prioritarios para cada uno?

2. ¢Queé criterios utilizara para comparar diferentes opciones?
3.
4. ¢Qué estructura de contrato prefiere: compra, arrendamiento tradicional o

¢ Qué plazos esta considerando tanto para la decisién como para la ocupacion?

modelos mas flexibles?

Para Entender Consideraciones Estratégicas

1.

2.

¢Como se alinea esta decision inmobiliaria con su estrategia de negocio a
largo plazo?

¢Qué factores ambientales o de sostenibilidad son importantes en su
seleccion?

14
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3. ¢Como prevé que evolucionaran sus necesidades de espacio en los proximos
3-5 anos?

4. ¢Qué experiencia desea crear para sus empleados y visitantes a traves de su
espacio fisico?

15
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PARA EL VENDEDOR DE  SERVICIOS
FINANCIEROS

Para Explorar Situacion Financiera Actual

1. ¢Cdmo describiria sus principales objetivos financieros a corto y largo plazo?

2. ¢Qué estrategias financieras estan implementando actualmente y qué
resultados estan obteniendo?

3. ¢Cuales son sus principales preocupaciones respecto a su situacion financiera
actual?

4. ¢Qué eventos significativos anticipa que podrian impactar sus necesidades
financieras?

Para Entender Tolerancia al Riesgo

1. ;Como describiria su enfoque hacia el equilibrio entre seguridad vy
oportunidad de crecimiento?

2. ¢Que experiencias pasadas han moldeado su percepcion sobre diferentes tipos
de inversiones?

3. ¢Como reacciona tipicamente ante la volatilidad o fluctuaciones en sus
inversiones?

4. ¢Qué porcentaje de su cartera consideraria asignar a inversiones de mayor
riesgo/mayor rendimiento?

Para Evaluar Necesidades de Planificacion

1. ¢(Qué consideraciones de patrimonio o sucesion son relevantes en su
planificacién financiera?

2. ¢COmo esta estructurando actualmente la proteccion de activos y gestion de
riesgos?

3. ¢Queé estrategias fiscales ha implementado y qué oportunidades cree que
podria estar perdiendo?

4. ¢Qué objetivos especificos tiene para la jubilacion/retiro en términos de estilo
de vida y cronograma?

16
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Para Alinear Servicios con Valores

1. ¢Qué factores no financieros son importantes para usted en sus decisiones de
inversion?

2. ¢Que interés tiene en inversiones socialmente responsables o alineadas con
valores especificos?

3. ¢Qué nivel de participacion personal prefiere tener en la gestion de sus
finanzas?

4. ;Qué caracteristicas busca en una relacion con un asesor financiero?

17
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PARA EL VENDEDOR DE  SERVICIOS
EDUCATIVOS / CAPACITACION

Para ldentificar Necesidades de Desarrollo

1. ;Qué brechas de habilidades o conocimientos han identificado como

prioritarias en su organizacion?

¢ Como estas brechas estan afectando el rendimiento o los resultados actuales?

3. ¢Qué iniciativas previas de capacitacion han implementado y qué resultados
obtuvieron?

4. ¢Como estan midiendo actualmente el impacto de sus programas de desarrollo
de talento?

no

Para Entender el Contexto Organizacional

1. ¢Qué transformaciones o cambios significativos esta experimentando su
organizacion actualmente?

2. ¢Como se alinea esta iniciativa de capacitacion con sus objetivos estratégicos
més amplios?

3. ¢Qué apoyos existen a nivel ejecutivo para las iniciativas de desarrollo de
talento?

4. ¢Cbmo describiria la cultura de aprendizaje dentro de su organizacion?

Para Explorar Preferencias de Entrega

1. ¢Qué formatos de aprendizaje han resultado més efectivos para su poblacion

especifica?

¢ Qué balance prefieren entre aprendizaje sincronico y asincronico?

3. ¢Qué infraestructura tecnoldgica tienen para soportar diferentes modalidades
de aprendizaje digital?

4. ¢Como equilibran las demandas operativas con las necesidades de tiempo para
formacién?

N

Para Evaluar Expectativas de Resultados

1. ¢Cdmo definiria el éxito de esta iniciativa de aprendizaje?
2. ¢Qué cambios conductuales o de desempefio especificos espera ver?
3. ¢En que plazo esperan comenzar a ver resultados tangibles?

18
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4. ¢Qué mecanismos tienen para reforzar y sostener el aprendizaje después de la
capacitacién formal?

19
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PARA EL VENDEDOR DE SOLUCIONES DE
LOGISTICA

Para Entender la Cadena de Suministro Actual

1.

2.

¢Podria describirme como funciona actualmente su cadena de suministro
desde origen hasta destino final?

¢Cuéles son los principales cuellos de botella o ineficiencias que ha
identificado en sus operaciones logisticas?

¢Qué indicadores clave de desempefio utilizan para medir la eficacia de sus
procesos logisticos?

¢Como han evolucionado sus volimenes de operacion en los ultimos afios y
qué proyecciones tienen?

Para Explorar Desafios Especificos

1.

2.

¢Qué aspectos de sus operaciones logisticas generan mayor preocupacion:
¢tiempos de entrega, costos, visibilidad, precision?

¢Qué impacto tienen las interrupciones o retrasos en su cadena de suministro
para su operacion y clientes finales?

¢Como estan manejando actualmente la variabilidad en demanda y las
fluctuaciones estacionales?

¢Qué desafios especificos enfrentan con proveedores, transportistas o en las
entregas de Gltima milla?

Para Evaluar Necesidades Tecnoldgicas

1.

2.

¢ Qué sistemas o tecnologias estan utilizando actualmente para gestionar sus
operaciones logisticas?

¢Qué nivel de visibilidad y trazabilidad tienen a lo largo de toda su cadena de
suministro?

¢Como integran actualmente la informacion logistica con sus otros sistemas
empresariales?

¢ Qué areas de su operacion logistica consideran que podrian beneficiarse mas
de mayor automatizacion o digitalizacion?

20
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Para ldentificar Oportunidades de Optimizacion

1. ¢Qué iniciativas de mejora logistica han considerado o intentado implementar
previamente?

2. ¢Como balancean las consideraciones de costo, velocidad y confiabilidad en
sus decisiones logisticas?

3. ¢Qué objetivos especificos de sostenibilidad o reduccion de huella de carbono
tienen para sus operaciones logisticas?

4. Si pudiera resolver un solo aspecto de sus desafios logisticos actuales, ¢cual
seria y por qué tendria el mayor impacto?

21
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PARA EL CAPTADOR DE DONANTES EN ONG

Para Entender Motivaciones e Intereses

1.

2.

¢ Qué causas sociales 0 ambientales le generan mayor preocupacion o interés
personal?

¢Ha colaborado anteriormente con otras organizaciones sin fines de lucro?
¢ Qué experiencia ha tenido?

¢Qué impacto especialmente significativo le gustaria generar a través de sus
contribuciones?

¢Prefiere apoyar iniciativas que abordan desafios locales, nacionales o
globales? ¢Por qué?

Para Explorar Valores y Filosofia de Donacion

1.

2.

3.

4.

¢Qué factores son mas importantes para usted al elegir una organizacion para
apoyar?

¢Como evalla la efectividad y transparencia de las organizaciones que
considera apoyar?

¢ Prefiere contribuir a necesidades inmediatas o a soluciones sistémicas de
largo plazo?

¢ Qué tipo de relacion busca mantener con las organizaciones que apoya?

Para Identificar Formas de Participacion Preferidas

1.

N

¢Qué tipo de contribucidn le resulta mas atractiva: financiera, voluntariado,
asesoria profesional, ;0 una combinacion?

¢ Prefiere realizar aportes unicos o establecer un compromiso recurrente?
¢Qué nivel de reconocimiento publico o privado prefiere por sus
contribuciones?

¢Le interesaria involucrar a su familia, empresa o circulo social en esta causa?
¢De qué manera?

Para Establecer Comunicacion y Seguimiento

1.

¢ Con qué frecuenciay através de qué medios preferiria recibir actualizaciones
sobre el impacto de sus contribuciones?

22
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2. ¢Qué tipo de informacién o métricas especificas le gustaria recibir para
evaluar el impacto de su apoyo?

3. ¢(Como podriamos involucrarle mas alla de la donacion para aumentar su
conexidén con nuestra causa?

4. ;Qué experiencias previas de reconocimiento 0 Seguimiento con otras
organizaciones ha encontrado  particularmente  satisfactorias 0
insatisfactorias?

23
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PARA EL VENDEDOR DE  SERVICIOS
PUBLICITARIOS DIGITALES

Para Entender Objetivos de Marketing

1. ¢Cuéles son sus principales objetivos de marketing digital actualmente:
reconocimiento de marca, generacion de leads, ventas directas o fidelizacion?

2. ¢Qué metas especificas y medibles le gustaria alcanzar con sus proximas
campanias digitales?

3. ¢Como se alinean sus objetivos publicitarios con sus metas comerciales mas
amplias?

4. ¢Qué resultados han obtenido con sus iniciativas publicitarias anteriores, y
qué aspectos le gustaria mejorar?

Para Identificar a su Audiencia Objetivo

1. ¢Podria describirme con detalle a su cliente ideal o comprador persona?

2. ¢Que insights especificos tienen sobre el comportamiento online de su
audiencia objetivo?

3. ¢Qué canales digitales utiliza actualmente su audiencia y dénde han
encontrado mayor engagement?

4. ¢Cbmo evoluciona el recorrido del cliente desde el primer contacto hasta la
conversion en su negocio?

Para Evaluar Estrategia y Presupuesto

1. ¢Como distribuyen actualmente su presupuesto publicitario entre diferentes
canales y plataformas?

2. ¢Qué métricas utilizan para evaluar el retorno de inversion de sus camparias
digitales?

3. ¢Que balance buscan entre camparias tacticas de corto plazo y construccion
estratégica de marca?

4. ;Como se compara su inversion publicitaria con la de sus principales
competidores?

24
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Para Explorar Necesidades Creativas y Técnicas

1. ¢Qué mensajes o propuestas de valor han resonado mejor con su audiencia
hasta ahora?

2. (Como se integra su publicidad digital con su estrategia de contenidos y
presencia en redes sociales?

3. ¢Qué capacidades de analisis de datos y atribucién tienen actualmente para
evaluar la efectividad publicitaria?

4. ¢Qué preocupaciones tienen respecto a privacidad, cookies de terceros y
cambios regulatorios que afectan la publicidad digital?
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RECORDATORIO FINAL

Las preguntas mas poderosas no siguen un guion rigido, sino que surgen
naturalmente del contexto, las respuestas previas y la genuina curiosidad por
entender al cliente. Utiliza esta guia como punto de partida, pero desarrolla tu propio
estilo y repertorio de preguntas que se ajusten a tu personalidad y a las necesidades
especificas de tus clientes.

Recuerda que el vendedor mas chingon no es quien habla mas
convincentemente, sino quien escucha mas profundamente y
pregunta con mayor inteligencia.

'Y ——ELVENDEDOR MAS——

. “CHINGON"

+ para DO

ingonas’

ia
‘Arte de las Vertas

© Marcos Duarte Rivero - El Vendedor Méas Chingén del Mundo
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