VENTAS CON LOGICA:
GUIA DEFINITIVA PARA EL CIERRE
EXITOSO

Manual Operativo Completo del Programa Multimodal de 7 Dias (+ Dia 0)
Arquitectura Comercial, Multiplicadores de Ventas, Modelos de Dinero y Framework

DIRECTIVA FUNDAMENTAL DEL PROGRAMA:

Las ventas no son un acto de manipulacion, trucos verbales o presion agresiva; son un proceso de
educacion guiada sobre un puente de confianza. Si un prospecto supiera exactamente lo mismo que tu
sobre el valor real de tu solucién, compraria de inmediato. Tu responsabilidad profesional y moral es
transferir conviccién con claridad y légica impecable.

Médulo / Activo Objetivo Operacional Entregable Multimodal

Dia 0: Onboarding Filosofia, conviccion moral y marco general. Audio Podcast Dia 0 + Video Intro

Dias 1 a 7: Médulos Secuencia de transformacion comercial paso a paso. Presentaciones PDF, Audios, SRT y Quiz



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

e Secuencia Multimodal: Cada mafiana revisa la presentacién PDF y escucha el Audio Podcast inmersivo en
Espafiol Latino Neutro (es-419) utilizando los subtitulos .SRT para maxima retencion.

DIA 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 Métrica / Impacto Mecanismo de Ejecucidn

Operacional Cuantitativo

Vender 7 Dias ala Semana +29% de ingresos (+104 dias  Capturar leads en fines de semana cuando la disponibilidad del
al afo) cliente es maxima.

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

Opcioén 'Llamar Ahora' Méaxima intencion de compra Agregar boton de llamada inmediata en la confirmacion de
agendamiento.

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

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

Secuencia de +30% en Show-up Rate Notificaciones a las 24h, mafiana del dia y 1h antes con
Recordatorios video/audio personalizado.



situacién actual y la deseada.

3. Analisis de la Cebolla del Dolor: Pelar las capas del sintoma superficial hasta descubrir el costo personal,
financiero y emocional de la inaccion.

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

DIA 3: MODELOS DE DINERO | - OFERTAS DE
ATRACCION Y DOWNSELLS

Estructuracion de ofertas irresistibles de entrada y monetizacion sistematica de los prospectos que dicen 'NO'.

Modelo

Ofertas de Atraccion

Ofertas de Atraccion

Ofertas de Atraccion

Ofertas de Atraccion

Downsells al decir 'NO'

Downsells al decir '‘NO'

Downsells al decir '‘NO'

Win Your Money Back

Giveaways / Becas

Oferta Sefiuelo (Decoy)

Buy X, Get Y Free

Downsell de Pago

Trial con Penalizacion

Feature Downsell

Reto de cumplimiento; la cuota se reembolsa en crédito para la
oferta principal.

Beca completa a 1 ganador; oferta de beca parcial con
descuento a los no ganadores.

Entrada de bajo costo (\$5) que al reclamarse revela la opcion
VIP infinitamente superior.

Pagar 6 meses adelantados y recibir 12 meses gratis;
incrementa el efectivo por adelantado.

Planes de pago (premiando el pago de contado), financiamiento
de terceros o pago 50/50.

Inicio gratuito por 14 dias bajo compromiso estricto de
asistencia y tareas.

Reducir frecuencia, remover soporte 24/7 o eliminar garantia
ajustando el precio.



cliente no necesita para prescribir exactamente la solucién médica requerida.

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

* Rollover Upsell: Acreditar lo pagado en el reto inicial hacia la membresia anual.

» Manejo del Esposo/Socio: Probar si es objecion real o cortina de humo (¢, Qué pasaria si dice que no?"),
utilizar la persona hipotética como lamina y buscar apoyo en lugar de permiso.

DIA 5: NEUTRALIZACION DE LA
POSTERGACION, STALLS Y CONTINUIDAD

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

Preguntas de Fuego Rapido para Estancamientos:

1. '¢, Cudl es tu principal preocupacién en este momento?'

2. '¢. A qué le tienes miedo realmente?’

3. '¢, Qué variables especificas estas usando para tomar esta decision?'

4.': Qué tendria que pasar para que esto sea un Si definitivo?' / '¢ Qué lo convierte en un NO?'

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

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

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

DIA 6: LA ESTRUCTURA DE EJECUCION
PASO A PASO (EL FRAMEWORK CLOSER)




Fase del Framework Objetivo Conversacional y Preguntas Clave
o

Clarify (Clarificar) Clarificar por qué estan en la llamada hoy. '¢, Qué te hizo agendar hoy?'

Label (Etiquetar) Etiquetar el problema central y la brecha entre la situacién actual y la deseada.
Overview past pain Revisar el historial de dolores e intentos fallidos. Ampliar la deprivacion.

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

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 apretén de manos con CS y BAMFAM.

DIA 7: PRACTICA, TONALIDAD, REFUERZO Y
AUDITORIA DE LLAMADAS

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

Pilares de la Cultura de Alto Rendimiento:

* Role-Playing Diarios en Huddle: Practica intensiva en parejas con retroalimentacion inmediata sobre un
solo punto a la vez.

« Control de Tonalidad, Enfasis y Pacing: Uso de la guia tipogréafica en Google Docs (negritas, subrayados,
cursivas) para graduar la intencion de la voz.

» Game Tape Review Semanal (Ventas + CS): Revision conjunta de llamadas entre los equipos comerciales y
de atencién al cliente para alinear expectativas y erradicar cancelaciones en los primeros 30 dias.

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

 Inyeccion Constante de Conviccién: Lectura diaria de testimonios reales de clientes para mantener viva la
certeza operativa.

RESUMEN DE EJECUCION MULTIMODAL:

1. Revisa diariamente la presentacion PDF con el prefijo correspondiente (Dia 1: ..., Dia 2: ...).

2. Escucha el Audio Podcast inmersivo en Espafiol Latino Neutro (es-419) utilizando los subtitulos .SRT.
3. Realiza los ejercicios con las Flashcards y completa el Quiz Evaluativo al finalizar los 7 Dias.



