Ejercicio Grupal Evaluado Sistemas Representacionales en Ventas

Modalidad: Trabajo grupal presencial
Duración por presentación: 7 a 10 minutos
Valor total: 20 puntos
Objetivo del ejercicio
[bookmark: _GoBack]Poner en práctica el uso de los cuatro sistemas representacionales de PNL en un contexto de ventas, demostrando versatilidad, rapport, sintonía, coherencia y lenguaje no verbal, utilizando IA como herramienta opcional de apoyo.
Descripción de la actividad
Cada grupo elegirá un solo producto o servicio para vender. Luego, cada integrante del equipo simulará ser la misma persona que está vendiendo el producto, pero utilizando un sistema representacional distinto:
1. Visual
2. Auditivo
3. Kinestésico (incluye sensaciones físicas, gusto, olfato, emociones)
4. Digital (procesamiento lógico, datos, pasos, estructura)
5. Integrador final: cierre del discurso integrando todos los sistemas.
Instrucciones
1. Unirse al grupo con el que han estado trabajando.
2. Elegir un producto o servicio para vender.
3. Asignar los roles de sistemas representacionales: cada persona hablará desde uno diferente.
4. Todos deben representar a una sola personalidad o personaje.
5. Mantengan el mismo tono, energía y postura general, variando solo el lenguaje.
6. El quinto integrante realizará un cierre integrador.
7. Pueden usar ChatGPT para preparar discursos.
8. Se valoran recursos creativos adicionales como imágenes, sonidos o aromas.

Ejemplos de Prompts para ChatGPT
-
Visual: Escribe un discurso de venta para un cliente visual. Usa imágenes mentales y descripciones visuales.
Auditivo: Crea una versión auditiva del discurso. Enfócate en sonidos, ritmo y tono.
Kinestésico: Transforma este discurso en uno kinestésico. Usa sensaciones físicas, emociones, gusto, olfato.
Digital: Haz una versión digital. Expón argumentos lógicos, pasos, datos.
Integrador: Crea un cierre combinando todos los sistemas de forma fluida.

NOTA IMPORTANTE PARA LA PRESENTACIÓN:
Cada grupo pasará al frente para realizar la venta sin apoyarse en presentaciones visuales (PowerPoint, carteles, videos, etc.). La idea es que la dinámica fluya como una venta natural, conversacional y auténtica. El foco está en el uso del lenguaje, la conexión emocional, el Rapport, y la integración sutil de los sistemas representacionales.

Criterios de Evaluación (Total: 20 puntos)
	Criterio
	Puntos

	Dominio y aplicación del sistema representacional asignado
	5 pts

	Coherencia en la personificación (misma 'persona')
	3 pts

	Rapport y sintonía con el cliente (real o simulado)
	3 pts

	Lenguaje no verbal adecuado y coherente
	3 pts

	Cierre integrador (armonía, fluidez y conexión)
	2 pts

	Creatividad y preparación general del grupo
	2 pts

	Uso de IA como herramienta de apoyo (si se aplica)
	2 pts



