EL VENDEDOR DEL FUTURO -
TECNICAS CIENTIFICAS Y
NEUROMARKETING PARA

EMPRENDEDORES

Prélogo

Antes que nada

¢,Cual es la finalidad de este e-book?

¢ Qué aprenderas con estos ejercicios?
Objetivo

Guia de Uso

Capitulo 1: ;Por qué las ventas son la clave del éxito?

1.1. El mito del "no naci para vender" y la realidad cientifica
1.2. Venderle a la mente, no a la gente

1.3. La importancia de aprender a vender tu mismo

1.4. El vendedor en tu vida diaria

1.5. El optimismo del cerebro y la venta

1.6. El primer paso para aprender a vender

1.7. Técnicas Cientificas y de PNL Aplicadas en este Capitulo

1.8. Resumen del Capitulo

Capitulo 2: El Nuevo Paradigma — Venderle a la Mente, No a la

Gente

2.1. ¢ Por qué venderle a la mente es mas efectivo?

2.2. El poder de la primera impresion: El Elevator Pitch Cientifico
2.3. La importancia de la percepcion sobre la realidad

2.4. El error de enfocarse solo en el producto

2.5. 4 Qué quiere escuchar la mente humana?

2.6. Resumen del Capitulo

2.6. Ejercicio Practico (aplicando PNL)



Capitulo 3: Los Errores Mas Comunes al Vender (y Codmo

Evitarlos)

3.1. El mayor enemigo del emprendedor: No saber vender

3.2. Error #1: Creer que vender es para otros

3.3. Error #2: Delegar la venta y perder el control

3.4. Error #3: No saber comunicar lo que la mente quiere escuchar
3.5. Error #4: Creencias limitantes sobre la venta

3.6. Error #5: Depender de un “vendedor estrella”

3.7. Error #6: No amar las ventas

3.8. El antidoto: Aprender a vender cientificamente

3.9. Resumen del Capitulo

3.10. Ejercicio Practico

Capitulo 4: Ciencia y Arte de la Venta — Principios Basicos para

Venderle a la Mente

4.1. Vender es mas facil cuando entiendes como funciona la mente
4.2. Principio 1: El Optimismo Cerebral y su Impacto en la Venta
4.3. Principio 2: La Primera Impresién y el Elevator Pitch Cientifico
4.4. Principio 3: Vender emociones, no solo productos

4.5. Principio 4: La disciplina y la perseverancia superan al talento
4.6. Principio 5: El arte de venderse en la vida

4.7. Resumen del Capitulo

4.8. Ejercicio Practico
Capitulo 5: Técnicas Cientificas para Vender Mas

5.1. Captar la atencidén en segundos: El poder del primer impacto
5.2. Palabras, emociones y persuasion: El lenguaje que vende

5.3. Storytelling y neuro comunicacion: El arte de contar para vender
5.4. Técnicas de PNL para influir y cerrar ventas

5.5. El cierre: Invita a la accién con seguridad

5.6. Resumen del Capitulo

5.7. Ejercicio Practico



Capitulo 6: PNL Aplicada a las Ventas — Coémo Programar Tu

Mente y la de tu Cliente

6.1.
6.2.
6.3.
6.4.
6.5.
6.6.
6.7.
6.8.
6.9.

¢Por qué la PNL es clave para vender mas?

Primer paso: Reprograma tu mentalidad de vendedor

Crea Rapport: Conecta con la mente y el corazén del cliente
Lenguaje de influencia: Palabras que abren puertas en la mente
Anclaje emocional: Asocia tu producto a una emocioén positiva
Visualizacion guiada: Lleva al cliente al futuro deseado

Cierre con PNL: Invita a la accion de manera natural

Bonus del Capitulo

Resumen del capitulo

6.10. Ejercicio Practico

Capitulo 7: Casos y Ejemplos — De la Teoria a la Accién

7.1.
7.2.
7.3.
7.4.
7.5.
7.6.
7.7.
7.8.
7.9.

¢ Por qué los ejemplos reales son clave?

Caso 1: De la inseguridad al vendedor imparable

Caso 2: El abogado que revolucioné su estudio

Caso 3: El emprendedor que perdi6 el control... y lo recuperd
Caso 4: Apple, la marca que vende emociones (no solo tecnologia)
Caso 5: El coach que multiplicé sus clientes

Ejemplo practico: Como aplicar tu mismo estas técnicas

Tu historia puede ser la proxima

Resumen del Capitulo

7.10. Ejercicio Practico

Capitulo 8: Ventas en la Vida Cotidiana — Mas Alla de los

Negocios

8.1.
8.2.
8.3.
8.4.
8.5.
8.6.
8.7.
8.8.

Vender es vivir, vivir es vender

Venderte a ti mismo: El arte de la autopromocion efectiva
Relaciones personales: Vender sin que parezca venta
Liderazgo y ventas: El lider como vendedor de vision
Vender tus ideas: Persuasion en la vida diaria

El optimismo cerebral en accion

Superar el miedo al rechazo en la vida diaria

Bonus del Capitulo



8.9. Resumen del Capitulo

8.10. Ejercicio Practico
Capitulo 9: Coémo Entrenar a tu Equipo en Ventas Cientificas

9.1. ¢ Por qué todos deben saber vender en tu empresa?

9.2. El error de delegar y el riesgo del “vendedor secuestrador”
9.3. Principios para entrenar a tu equipo en ventas cientificas
9.4. Ejemplo practico: Taller de ventas cientificas para equipos
9.5. El lider como entrenador y ejemplo

9.6. Medir y celebrar el progreso

9.7. Resumen del Capitulo

9.8. Accion: Plan de entrenamiento para tu equipo

Capitulo 10: El Vendedor del Futuro — Adaptabilidad,
Aprendizaje y Pasion

10.1. El nuevo paradigma: El vendedor nunca deja de aprender

10.2. Adaptabilidad: La clave en un mundo cambiante

10.3. Pasion y proposito: El motor que no se apaga

10.4. Inteligencia emocional: El diferencial humano

10.5. El vendedor como lider y embajador

10.6. El ciclo nunca termina: Vender es vivir

10.7. Resumen del Capitulo

10.8. Préximos pasos: Tu camino como vendedor imparable

Conclusion
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EL VENDEDOR DEL FUTURO-
EJERCICIOS PRACTICOS Y DE
AUTOEVALUACION

Prélogo
Marco Teorico Breve
Guia de Uso

Ejercicios Practicos

Capitulo 1: Ejercicios Practicos de PNL y Ventas Cientificas

Capitulo 2: El Nuevo Paradigma: Venderle a la Mente

Capitulo 3: Los Errores Mas Comunes de los Emprendedores al Vender y como evitarlos
Capitulo 4: Ciencia y Arte de la Venta - Principios Basicos para Venderle a la Mente
Capitulo 5: Técnicas Cientificas para Vender Mas

Capitulo 6: PNL Aplicada a las Ventas

Capitulo 7: Estrategias Avanzadas de Comunicacion Persuasiva

Capitulo 8: Objeciones, Como detectarlas, Entenderlas y transformarlas

Capitulo 9: Cémo Crear y Mantener Relaciones de Confianza con el Cliente

Capitulo 10: Cierre de Ventas: Estrategias Cientificas y PNL para Lograr el “Si”
Examen Integrador final

Capitulo 1: Ejercicios Practicos de PNL y Ventas Cientificas

Capitulo 2: El Nuevo Paradigma: Venderle a la Mente

Capitulo 3: Los Errores Mas Comunes de los Emprendedores al Vender y cémo evitarlos
Capitulo 4: Ciencia y Arte de la Venta - Principios Basicos para Venderle a la Mente
Capitulo 5: Técnicas Cientificas para Vender Mas

Capitulo 6: PNL Aplicada a las Ventas

Capitulo 7: Estrategias Avanzadas de Comunicacién Persuasiva

Capitulo 8: Objeciones, Cémo detectarlas, Entenderlas y transformarlas

Capitulo 9: Como Crear y Mantener Relaciones de Confianza con el Cliente

Capitulo 10: Cierre de Ventas: Estrategias Cientificas y PNL para Lograr el “Si”



Conclusion
Recomendaciones
Bonos Exclusivo

Regalos





