Mindset del Vendedor

Desarrolla una mentalidad comercial sélida, orientada a resultados, que te permita mejorar tu rendimiento en ventas,
gestionar eficazmente el rechazo y construir relaciones de valor con tus clientes.

CURSO COMPLETO



Objetivo General del Curso

¢Qué lograras al finalizar?

Este curso esta disenado para transformar tu forma de pensar
y actuar en el mundo de las ventas. No se trata solo de
técnicas, sino de construir desde adentro una mentalidad

ganadora que sostenga tu éxito a largo plazo.
Mentalidad comercial sélida y orientada a resultados
Gestion eficaz del rechazo y las objeciones

Relaciones de valor duraderas con los clientes

Rendimiento sostenido en entornos exigentes

6

Modulos

Tematicas progresivas y complementarias

24+

Lecciones

Contenido practico y aplicable

100%

Enfoque

Orientado a resultados reales



Maddulo 1: Fundamentos del Mindset Comercial

El punto de partida de todo vendedor de alto rendimiento es su forma de pensar. Antes de aprender técnicas, es

imprescindible comprender y transformar las creencias que guian tu comportamiento comercial.
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Qué es el mindset del vendedor Creencias limitantes vs. potenciadoras
Comprende qué significa tener una mentalidad Identifica las creencias que te frenan y sustituyelas por
comercial y por qué es el factor diferenciador mas convicciones que impulsen tu rendimiento y
importante en ventas. confianza.

Vendedor promedio vs. alto rendimiento Autodiagnaéstico inicial

Descubre las diferencias clave en habitos, actitudes y EvalUa tu punto de partida con herramientas practicas

resultados entre ambos perfiles comerciales. para conocer tu perfil actual como vendedor.



Mdédulo 2: Psicologia del Cliente y Toma de

Decisiones

Para vender con eficacia, primero debes entender como piensa y decide quien tienes enfrente. La psicologia del cliente

es la clave para anticiparte, conectar y persuadir de forma auténtica.
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Médulo 3: Autoconfianza y Gestion Emocional

Las ventas son un juego mental tanto como comercial. Tu capacidad para mantener la calma, gestionar el rechazoy
actuar desde la seguridad interior determinara tu rendimiento mas que cualquier técnica.
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Seguridad y autoestima en ventas Miedo al rechazo: comprension y control
Construye una base solida de confianza en ti mismo que Desmonta el miedo al «<no» entendiéndolo como parte
no dependa de los resultados inmediatos, sino de tu natural del proceso comercial y convirtiéndolo en
identidad como profesional. combustible para seguir adelante.
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Inteligencia emocional aplicada Gestion del estrés comercial
Desarrolla la capacidad de reconocer, comprendery Aprende técnicas practicas para mantener el equilibrio
gestionar tus emociones y las de tus clientes en cada emocional en situaciones de presion, negociacion dificil o

interaccion comercial. rachas negativas.



Moédulo 4: Mentalidad de Valor y Comunicacion
Persuasiva

Un vendedor de alto rendimiento no vende productos: transmite valor. La forma en que te comunicas, escuchasy
preguntas define si el cliente percibe lo que ofreces como una solucién real o como un gasto mas.

Herramientas de comunicacion persuasiva

—> Percepcion de valor en el cliente

Aprende a enmarcar tu oferta para que el cliente perciba

el beneficio antes que el coste.

—> Comunicacion verbal y no verbal

©  Los vendedores con mentalidad de Domina el lenguaje corporal, el tono y las palabras que
abundancia cierran mas ventasy generan confianza y conexion.

generan clientes mas satisfechos.

— Escucha activa y preguntas estratégicas

Haz las preguntas correctas y escucha con intencién para

descubrir las necesidades reales del cliente.




Moédulo 5: Disciplina, Resiliencia y Rendimiento
Comercial

El éxito en ventas no es un golpe de suerte: es el resultado de habitos consistentes, una gestion inteligente del tiempo y
la capacidad de levantarse después de cada caida. Este mddulo te da las herramientas para rendir de forma sostenida.
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Gestion del rechazo y resiliencia

Habitos de vendedores de alto rendimiento . .
Desarrolla la capacidad de recuperarte rapidamente

Identifica y adopta las rutinas diarias que separan a los de los fracasos, aprender de ellos y mantener la
mejores vendedores del resto: prospeccion constante, motivacidon intacta ante la adversidad.
preparacion y revision continua.
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Enfoque en objetivos y resultados

Organizacion y productividad comercial Aprende a definir metas claras, medir tu progreso y

Gestiona tu tiempo, tus prioridades y tu energia para mantener el foco en lo que realmente mueve la aguja
mMaximizar el nUmero de oportunidades que generasy de tu rendimiento comercial.
cierras cada semana.



Moédulo 6: Mentalidad Profesional y Crecimiento
Continuo

El vendedor del siglo XXI no solo cierra tratos: construye una reputacion, se adapta al entorno digital y se compromete

con su propio desarrollo. Este Ultimo modulo te prepara para una carrera comercial larga, ética y en constante evolucion.

Venta ética y relaciones a largo plazo

Aprende a vender desde la integridad, priorizando el
beneficio real del cliente para construir relaciones
duraderas que generen referencias y fidelidad.

Adaptacion al entorno digital

Domina las herramientas y plataformas digitales que
transforman la forma de prospectar, conectar y vender
en el mundo actual.

Marca personal del vendedor

Define y proyecta tu identidad profesional de forma
coherente para diferenciarte en el mercado y atraer
oportunidades de forma natural.

Plan de desarrollo personal

Disena tu hoja de ruta de crecimiento como vendedor:
formacion continua, mentoring, autoevaluacion y
metas a corto, medio y largo plazo.



Estructura Completa del Curso

Una vision global de los seis modulos que componen el programa, disenados para llevarte desde los fundamentos hasta
la excelencia comercial de forma progresiva y coherente.

# Médulo Contenidos principales Competencia clave
1 Fundamentos del mindset Qué es el mindset, creencias limitantes, Autoconocimiento
comercial vendedor promedio vs. alto rendimiento,

autodiagnostico

2 Psicologia del cliente y toma de Como decide el cliente, factores Empatia comercial
decisiones emocionales y racionales, objeciones
mentales, confianza

3 Autoconfianza y gestion Seguridad, miedo al rechazo, inteligencia Equilibrio emocional
emocional emocional, gestion del estrés

4 Mentalidad de valory Abundancia vs. escasez, percepcion de Persuasion auténtica
comunicacion persuasiva valor, comunicacion verbal y no verbal,

escucha activa

5 Disciplina, resiliencia y Habitos de alto rendimiento, gestion del Consistenciay
rendimiento rechazo, productividad, enfoque en resiliencia
objetivos
6 Mentalidad profesional y Venta ética, marca personal, entorno Crecimiento
crecimiento continuo digital, plan de desarrollo sostenido

Modulo 2
Modulo 1 - Psicologia

Fundamentos del cliente Moédulo 3

Autoconfianza

- ~Moédulo 6
Moédulo 5 Crecimiento
Disciplina profesional

Médulo &
Comunicacion



Tu Transformacion Comienza Aqui

«El vendedor mas exitoso no es el que mas sabe de su producto, sino el que mejor se conoce a si mismo y entiende a
las personas que tiene delante.»

Lo que te llevas al completar el curso ¢A quién va dirigido?

Una mentalidad comercial sdlida y orientada al ¢ Vendedores en activo

crecimiento

) ; ) Que quieren dar el salto de resultados mediocres a
Herramientas para gestionar el rechazo sin perder la o o

R rendimiento de élite.

motivacion

Técnicas de comunicacion persuasiva y escucha

activa Emprendedores y autonomos

Habitos de alto rendimiento aplicables desde el Que necesitan vender sus servicios o productos con
primer dia confianza y eficacia.

Un plan de desarrollo personal claro y accionable

La confianza para vender desde el valor, no desde el * Profesionales en transicion
miedo

Que se incorporan al mundo comercial y quieren
empezar con la mentalidad correcta.

@ jlnscribete ahora y empieza a construir el
mindset que cambiara tus resultados para
siempre!




