Duracion: 20 horas

Modalidad: Teleformacion

OBIJETIVO GENERAL

Desarrollar en el alumno una mentalidad comercial sélida, orientada a
resultados, que le permita mejorar su rendimiento en ventas, gestionar
eficazmente el rechazo y construir relaciones de valor con los clientes.



INDICE

TEMA 1 FUNDAMENTOS DE MINDSET COMERCIAL

o Quéeselmindsetdel vendedor.

« Creencias limitantes vs. Potenciadoras.

« Diferencias entre vendedor promedioy de alto rendimiento.
« Autodiagndstico inicial.

TEMA 2 PSICOLOGIA DEL CLIENTE Y TOMA DE DECISIONES

« Como piensaydecide un cliente.

« Factores emocionalesvs. Racionales.
« Principales objeciones mentales.

« Construccion de confianza.

TEMA 3 AUTOCONFIANZA Y GESTION EMOCIONAL

« Seguridadyautoestimaenventas.

« Miedoalrechazo:comprensiény control.

« Inteligencia emocional aplicada.

« Gestion del estrés en situaciones comerciales.

TEMA 4 MENTALIDAD DE VALOR Y COMUNICACION PERSUASIVA

« Mentalidad de abundanciavs. escasez.

« Percepcidondevaloren elcliente.

« Comunicacion efectiva (verbal y no verbal).
« Escuchaactivaypreguntas estratégicas.



TEMA 5 DISCIPLINA, RESILENCIA'Y RENDIMIENTO COMERCIAL

« Habitosdevendedoresde alto rendimiento.
« Gestiondel rechazoyresiliencia.

« Organizacidny productividad comercial.

« Enfoqueenobjetivosyresultados.

TEMA 6 MENTALIDAD PROFESIONAL Y CRECIMIENTO CONTINUO

« Ventaéticayrelaciones alargo plazo.
« Marcapersonal del vendedor.

« Adaptaciénal entorno digital.

« Plandedesarrollo personal.



