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Bienvenido al sistema MT-IA

Este paquete contiene 4 PDFs que te ensefian, paso a paso, cémo abordar clientes frios, cémo
hacer las preguntas correctas, como manejar objeciones y como cerrar la venta sin manipular ni
mendigar.

No vas a memorizar frases magicas. Vas a aprender una estructura que se puede aplicar a cualquier
prospecto, en cualquier sector, en cualquier tamafio de empresa.

Los 4 PDFs
# Titulo Para qué te sirve Péaginas
estimadas
01 Manual del Cerrador La filosofia, los principios, la estructura de la llamada en 5 6-8

fases

02 Cliente Frio - Scripts y Email, WhatsApp y llamada para abrir conversacién con 6-8
Secuencia alguien que no te conoce

03 Preguntas y Objeciones Las preguntas que destapan dolor real y las 8 objeciones 6-8
MAs comunes con respuestas

04 Caso aplicado: CLUSTICK EL caso completo - como cerrar paquetes del récord 18-22
- Récord Guinness mm Guinness 18 jul 2026 - 5 perfiles ICP explicados a fondo -
narrativa ampliada - mas ejemplos - mas objeciones - plan de
zoom por cliente

Coémo usar este paquete

» Lee primero el PDF 01 (Manual del Cerrador). Sin entender la filosofia, los deméas no van a
funcionar.

» Después lee el PDF 02 (Cliente Frio). Ahi estan los scripts que vas a usar el lunes por la
mafiana.

» El PDF 03 es tu cuaderno de bolsillo. Tenlo abierto durante las llamadas para no quedarte en
blanco.

» EI PDF 04 es el ejemplo trabajado. Léelo entero. Ahi ves cdmo se aterriza todo lo anterior.

Tres reglas que lo cambian todo

Si solo tuvieras 30 segundos para entender la diferencia entre un vendedor promedio y un cerrador,
son estas tres:

« 1. Vender no es cerrar. Vender es despertar interés. Cerrar es lograr el compromiso. La
mayoria vende bien y cierra mal porque deja al cliente decidir solo.

« 2. La estructura gana al talento. Las frases magicas no existen. Lo que cierra es un proceso
ordenado: apertura, diagndéstico, propuesta, objeciones, cierre por opciones.

« 3. El silencio cierra mas que el discurso. Después de hacer la pregunta de cierre, callarse.
Quien habla primero pierde.
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Lo que NO vas a encontrar aqui

 Frases manipuladoras tipo "si no compras hoy pierdes la oportunidad"
* Promesas falsas para presionar al cliente
 Técnicas agresivas de presion

« Plantillas genéricas que no se adaptan al cliente

Lo que sivas a aprender

» Como escribir un email frio que si se abre y se contesta

« Cémo hacer las primeras 5 preguntas de una llamada para que el cliente hable

» Como dar el precio sin disculparse

« Como manejar las 8 objeciones mas comunes (incluyendo "esté caro" y "lo voy a pensar")
» Cémo cerrar dando opciones, no preguntando "¢ quieres comprar?"

* Qué hacer si el cliente no responde después del primer contacto
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