Como vender mejor
gue el 99% de las personas

GUIA INFOGRAFICA - 7 CLAVES DE PSICOLOGIA DE VENTAS

Una sintesis clara y accionable de la venta racional: como ayudar a las personas a tomar una

buena decision, desarmar sus objeciones con logica y cerrar con confianza.

Filosofia de la venta racional
Obstaculos vs. objeciones
Barreras de tiempo y dinero
Identidad, ajuste y autoridad
Neutralizar la postergacion
El marco CLOSER

Préactica y maestria

Resumen educativo original de Resumenes de Negocios, inspirado en la metodologia de venta racional de Alex Hormozi. No
reproduce sus materiales.



Filosofia de la venta racional

Vender es ayudar a decidir, no empujar.

Conviccién + confianza
La venta es transferir conviccidn sobre un puente de confianza. Sin confianza, nadie cruza.

Emocion vy l6égica
La emocion abre la puerta; la logica sostiene la decision y evita el arrepentimiento.

El 'no' es tu trabajo
Si el prospecto ya tuviera la respuesta, no te necesitaria. Planifica para el 'no'.

El protagonista es él
Desaparece tu y magnifica al cliente. No se trata de ti, se trata de su resultado.
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Obstaculos vs. objeciones

La resistencia son capas que esconden un miedo.

La cebolla de la culpa
Capas: circunstancias (tiempo/dinero), los otros (pareja/socios) y, en el centro, uno mismo.

Antes del precio
Un obstaculo se destruye con curiosidad antes de pedir la venta.

La zonaroja
Tras el precio aparece la objecion real. Es un baile con Iégica, no una pelea.
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Barreras de tiempo y dinero

Casi nunca son la razén verdadera.

Falacia cuando-entonces
Si solo puedes empezar 'cuando tengas tiempo', fallaras al primer imprevisto. Empieza

ocupado.

Recursos vs. recursividad
No te faltan recursos, te falta decidir resolver. El dinero aparece cuando algo es prioridad.

Pagas igual
Vas a gastar de todos modos: eliges pagar con dinero hoy o con afios de tiempo perdido.
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Identidad, ajuste y autoridad

Toda compra es un cambio de identidad.

Nueva identidad
Un resultado nuevo exige prioridades nuevas. Inviertes en la persona que quieres ser.

Cierre hipotético
'Si fuera perfecto, ¢lo harias?' Un 'no’ revela falta de confianza; un 'si’, qué falta resolver.

Apoyo, no permiso
No pides permiso para mejorar tu vida: informas que lo haras y pides apoyo.
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Neutralizar la postergacion

Las decisiones requieren informacion, no tiempo.

Marco de 3 tiempos
Pasado: no dejes que un error te queme dos veces. Presente: decide con datos. Futuro:

mide el costo de no actuar.

4 preguntas clave
¢, Crees que funciona?, ¢confias en mi?, ¢crees que funcionara para ti?, ¢tienes acceso al

dinero?

La silla mecedora
Decide por tu yo de 80 afios: te arrepentiras de lo que no intentaste, no de intentarlo.
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El marco CLOSER

Un protocolo para estar 100% presente.

C-L-0O
Clarificar la razon, Etiquetar el problema y hacer un Overview de lo intentado antes.

S-E-R
Vender el destino (no el vuelo), Explicar con curiosidad, y Reforzar la decision en 48 horas.

BAMFAM
Nunca cierres una reunion sin agendar la siguiente. El limbo mata las ventas.
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Practicay maestria

El sistema solo funciona con practica deliberada.

Game tape
Graba y revisa tus llamadas. No solo las palabras: escucha tu tonalidad.

Tono que cierra
La curiosidad y la autoridad tranquila cierran; la agresividad desesperada espanta.

Looping
Resuelve la duda, confirma que quedé clara y vuelve a pedir la venta, con respeto.
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