
Experto en Motivar y Entrenar Equipos de Ventas. Su Metodología la soporta en el dominio de 30 Técnicas y Habilidades de Venta, 
Comunicación, Negociación y Servicio al Cliente. Hard and Soft Skills. Desarrolla Habilidades de Venta, con una Metodología de 
Entrenamiento y Motivación probada en más de 2,400 diferentes empresas, en 10 distintos países; más 20 años de experiencia

Su expertise está avalado por Casos de Éxito y  
Cartas Testimoniales emitidas por los Directores y 
Gerentes de las Empresas donde manifiestan su 
satisfacción por los resultados alcanzados 
después del entrenamiento recibido 

Participa activamente en Convenciones de Ventas 
y Reuniones de todo el personal de las empresas

Es miembro de la Red Mundial de 

Conferencistas desde el año 2012, con la 

Categoría Platinum; ganando el Premio al 

Mejor Conferencista del año 2016. 

Autor del libro “Las 100 Objeciones más 
comunes en la venta” ¡Cambia el NO por un SÍ! 

Usa el Fútbol Soccer para motivar e integrar al 

personal de las empresas, con la Conferencia “El 

Fútbol y el Trabajo en Equipo”

Conoce todos los sectores, lo que le permite 
Customizar cada conferencia o curso. Ha 
entrenado y motivado directamente a más 
de 750,000 Ejecutivos Ventas/Personal y 
10,000 Gerentes, Directores y Empresarios 

En su experiencia profesional, ha sido Vendedor, 
Gerente de Ventas y Director para diferentes Empresas 
Comerciales, Industriales y de Servicios.

¡Motiva, Desarrolla y Potencializa Habilidades de Venta! 

Speaker e Instructor Internacional y Escritor

Especialista en Eventos Incompany: Presenciales y Online en Vivo 

FERNANDO VELASCO PINO

www.velascopino.mx  

ventas@velascopino.mxWhatsApp 55-23-27-39-79 Enero 2024

Comunicación Ventas 
Motivación 

Servicio al Cliente 

Negociación 

Ha impartido más de 350 Conferencias y más 
de 2,000 cursos de manera presencial; más de 
400 Cursos Online en vivo Ha grabado y 
diseñado más de 100 Vídeos para Plataformas 
e-learning 

Tiene el único Canal en YouTube especializado en Objeciones

Teléfono 55-53-64-43-19
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