
VENTAS CON LÓGICA:
GUÍA DEFINITIVA PARA EL CIERRE

EXITOSO
Manual Operativo Completo del Programa Multimodal de 7 Días (+ Día 0)

Arquitectura Comercial, Multiplicadores de Ventas, Modelos de Dinero y Framework
CLOSER

Autoría: Basado en las metodologías de Alex Hormozi | Estándar: Español Latino Neutro (es-419)

DIRECTIVA FUNDAMENTAL DEL PROGRAMA:
Las ventas no son un acto de manipulación, trucos verbales o presión agresiva; son un proceso de
educación guiada sobre un puente de confianza. Si un prospecto supiera exactamente lo mismo que tú
sobre el valor real de tu solución, compraría de inmediato. Tu responsabilidad profesional y moral es
transferir convicción con claridad y lógica impecable.

Módulo / Activo Objetivo Operacional Entregable Multimodal

Día 0: Onboarding Filosofía, convicción moral y marco general. Audio Podcast Día 0 + Video Intro

Días 1 a 7: Módulos Secuencia de transformación comercial paso a paso. Presentaciones PDF, Audios, SRT y Quiz



DÍA 0: INTRODUCCIÓN Y ONBOARDING AL
SISTEMA

El objetivo del Día 0 es establecer la psicología base del cerrador y el encuadre filosófico del sistema. Antes de
aprender técnicas conversacionales u ofertas de dinero, es imprescindible eliminar el sesgo negativo sobre las
ventas. Cuando entiendes que el prospecto tiene un problema no resuelto que le cuesta dinero, salud o estatus
todos los días, el cierre de ventas se convierte en un imperativo ético.

Principios Clave de Onboarding:
• La Brecha de Convicción: La duda del prospecto no es rechazo a tu persona, sino falta de certeza sobre si
tu solución resolverá su problema específico.

• El Puente de Confianza: Las preguntas de descubrimiento educan al cliente y construyen el puente desde
su estado actual de deprivación hasta su estado deseado.

• Secuencia Multimodal: Cada mañana revisa la presentación PDF y escucha el Audio Podcast inmersivo en
Español Latino Neutro (es-419) utilizando los subtítulos .SRT para máxima retención.

DÍA 1: FUNDAMENTOS Y MULTIPLICADORES
DE VENTAS (SALES MULTIPLIERS)

Los multiplicadores de ventas son optimizaciones operacionales fuera de la llamada que incrementan los
ingresos de forma inmediata sin requerir que el vendedor mejore sus habilidades conversacionales.

Multiplicador
Operacional

Métrica / Impacto
Cuantitativo

Mecanismo de Ejecución

Vender 7 Días a la Semana +29% de ingresos (+104 días
al año)

Capturar leads en fines de semana cuando la disponibilidad del
cliente es máxima.

Respuesta en <1 Minuto +391% incremento en cierre Contactar al lead de inmediato en su pico de motivación;
responder en >5 min cae 80%.

Opción 'Llamar Ahora' Máxima intención de compra Agregar botón de llamada inmediata en la confirmación de
agendamiento.

Slots de 15 Minutos Mayor densidad y asistencia Permitir inicios en bloques de 15 min; usar 'Off-the-call SOP'
para adelantar citas.

Alimentar a los Killers Cero desperdicio comercial Asignar los leads más calificados (mayor
presupuesto/necesidad) a los mejores cerradores.

Secuencia de
Recordatorios

+30% en Show-up Rate Notificaciones a las 24h, mañana del día y 1h antes con
video/audio personalizado.



DÍA 2: DIAGNÓSTICO PROFUNDO Y CAPAS
DEL PROBLEMA (LA CEBOLLA DEL DOLOR)

Antes de presentar cualquier producto u oferta, el especialista debe realizar un diagnóstico riguroso. El dolor
no expuesto es venta no realizada. La deprivación genera la motivación requerida para la toma de decisiones.

Protocolo de Descubrimiento e Calificación:
1. Fase BANT (IBM): Evaluar Presupuesto (Budget), Autoridad (Authority), Necesidad (Need) y Tiempo
(Timing) antes del pitch.

2. Fase Clarify & Label: Clarificar por qué buscan ayuda hoy y etiquetar explícitamente la brecha entre la
situación actual y la deseada.

3. Análisis de la Cebolla del Dolor: Pelar las capas del síntoma superficial hasta descubrir el costo personal,
financiero y emocional de la inacción.

4. Evaluación de Intentos Pasados: Analizar qué productos o programas probaron antes, celebrando los
aspectos positivos e identificando el pilar faltante que provocó el rebote.

DÍA 3: MODELOS DE DINERO I - OFERTAS DE
ATRACCIÓN Y DOWNSELLS

Estructuración de ofertas irresistibles de entrada y monetización sistemática de los prospectos que dicen 'NO'.

Categoría de Oferta Estrategia / Nombre del
Modelo

Mecanismo de Conversión

Ofertas de Atracción Win Your Money Back Reto de cumplimiento; la cuota se reembolsa en crédito para la
oferta principal.

Ofertas de Atracción Giveaways / Becas Beca completa a 1 ganador; oferta de beca parcial con
descuento a los no ganadores.

Ofertas de Atracción Oferta Señuelo (Decoy) Entrada de bajo costo (\$5) que al reclamarse revela la opción
VIP infinitamente superior.

Ofertas de Atracción Buy X, Get Y Free Pagar 6 meses adelantados y recibir 12 meses gratis;
incrementa el efectivo por adelantado.

Downsells al decir 'NO' Downsell de Pago Planes de pago (premiando el pago de contado), financiamiento
de terceros o pago 50/50.

Downsells al decir 'NO' Trial con Penalización Inicio gratuito por 14 días bajo compromiso estricto de
asistencia y tareas.

Downsells al decir 'NO' Feature Downsell Reducir frecuencia, remover soporte 24/7 o eliminar garantía
ajustando el precio.



DÍA 4: REENCUADRE DE IDENTIDAD,
UPSELLS Y TOMADORES DE DECISIÓN

Maximización del valor promedio por transacción (AOV) mediante la secuencia de upsells e neutralización de
interferencias externas.

Modelos de Expansión y Autoridad:
• Upsell Clásico: Resolver el siguiente problema inmediato del cliente tan pronto adquiere la solución base (ej.
casco e iluminación al comprar bicicleta).

• Upsell de Menú (A/B & Unselling): Presentar opciones preferenciales o des-vender activamente lo que el
cliente no necesita para prescribir exactamente la solución médica requerida.

• Upsell Ancla: Mostrar primero la opción de lujo de \$16,000 para que la opción de \$2,200 parezca
sumamente accesible.

• Rollover Upsell: Acreditar lo pagado en el reto inicial hacia la membresía anual.

• Manejo del Esposo/Socio: Probar si es objeción real o cortina de humo ('¿Qué pasaría si dice que no?'),
utilizar la persona hipotética como lámina y buscar apoyo en lugar de permiso.

DÍA 5: NEUTRALIZACIÓN DE LA
POSTERGACIÓN, STALLS Y CONTINUIDAD

Desarmar la evasión de decisiones (stalls) y construir un flujo de ingresos recurrentes predecible.

Preguntas de Fuego Rápido para Estancamientos:
1. '¿Cuál es tu principal preocupación en este momento?'

2. '¿A qué le tienes miedo realmente?'

3. '¿Qué variables específicas estás usando para tomar esta decisión?'

4. '¿Qué tendría que pasar para que esto sea un SÍ definitivo?' / '¿Qué lo convierte en un NO?'

5. Cierre de Escala 1 al 10: '¿En qué número estamos y qué nos falta para ser un 10?'

6. Cierre Best Case / Worst Case: Comparar la inacción garantizada frente al riesgo cero con garantía.

7. Ofertas de Continuidad: Continuidad con bonos exclusivos, descuento diferido anual y exención de tarifa
de inicio (Waived Fee).

DÍA 6: LA ESTRUCTURA DE EJECUCIÓN
PASO A PASO (EL FRAMEWORK CLOSER)



El mapa conversacional estandarizado para llamadas de venta de una o dos interacciones.

Pas
o

Fase del Framework Objetivo Conversacional y Preguntas Clave

C Clarify (Clarificar) Clarificar por qué están en la llamada hoy. '¿Qué te hizo agendar hoy?'

L Label (Etiquetar) Etiquetar el problema central y la brecha entre la situación actual y la deseada.

O Overview past pain Revisar el historial de dolores e intentos fallidos. Ampliar la deprivación.

S Sell the vacation Vender el destino (Maui), no el viaje en avión. Pitch de 3 Pilares con metáforas simple.

E Explain away concerns Disipar objeciones con la técnica AAA: Agradecer, Asociar y Formular la siguiente
pregunta.

R Reinforce the decision Reforzar la compra tras el pago mediante el apretón de manos con CS y BAMFAM.

DÍA 7: PRÁCTICA, TONALIDAD, REFUERZO Y
AUDITORÍA DE LLAMADAS

Institucionalizar la cultura de entrenamiento continuo, dominar la tonalidad y auditar la ejecución comercial.

Pilares de la Cultura de Alto Rendimiento:
• Role-Playing Diarios en Huddle: Práctica intensiva en parejas con retroalimentación inmediata sobre un
solo punto a la vez.

• Control de Tonalidad, Énfasis y Pacing: Uso de la guía tipográfica en Google Docs (negritas, subrayados,
cursivas) para graduar la intención de la voz.

• Game Tape Review Semanal (Ventas + CS): Revisión conjunta de llamadas entre los equipos comerciales y
de atención al cliente para alinear expectativas y erradicar cancelaciones en los primeros 30 días.

• Análisis de Racha (Hot Tape Analysis): Grabar y desglosar las llamadas del vendedor cuando está en su
pico de cierre para codificar sus patrones.

• Inyección Constante de Convicción: Lectura diaria de testimonios reales de clientes para mantener viva la
certeza operativa.

RESUMEN DE EJECUCIÓN MULTIMODAL:
1. Revisa diariamente la presentación PDF con el prefijo correspondiente (Día 1: ..., Día 2: ...).
2. Escucha el Audio Podcast inmersivo en Español Latino Neutro (es-419) utilizando los subtítulos .SRT.
3. Realiza los ejercicios con las Flashcards y completa el Quiz Evaluativo al finalizar los 7 Días.


