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1. Vender no es lo mismo que cerrar

Esta es la confusibn nimero uno en los equipos de ventas. La mayoria de los vendedores son
buenos vendiendo (despertar interés, presentar el producto, atender preguntas). Pero son malos
cerrando (lograr el compromiso firme, con fecha, con dinero).

La diferencia es simple:

* Vender = todo lo que rodea la oportunidad. Atraer, presentar, despertar interés, mantener el
contacto.

» Cerrar = el momento operativo donde la conversacion calificada se convierte en compromiso
firme.

El cerrador conduce. No espera a que el cliente "se decida solo". Lleva la conversacién al siguiente
paso concreto, con fecha y responsable.

2. La estructura gana al talento

Olvida las "frases magicas". No existen palabras secretas que cierren ventas.

Lo que cierra es una estructura replicable: un orden légico, preguntas pensadas, transiciones
decididas y lenguaje de conclusion (no de peticién de permiso).

Esto es importante: significa que cualquier persona que aplique la estructura cierra mejor que alguien
con talento natural pero sin método. La disciplina del proceso vence al carisma improvisado.

3. Los tres pilares de un cerrador

Qué significa Coémo se ve en la préactica

Disciplina La conversacion se prepara, Antes de cada llamada: revisar la web del cliente, definir el
no se improvisa objetivo de la llamada (qué paso quieres avanzar), tener
listas las preguntas

Trazabilidad Todo cierre se mide y se Cada llamada se registra: fecha, qué se dijo, qué
documenta objeciones aparecieron, préximo paso. Esto alimenta los
siguientes cierres

Mentalidad El "no" es informacion, no Detras de "lo voy a pensar" o "yo te aviso" hay siempre una
rechazo personal objecion real no verbalizada. Tu trabajo es destaparla, no
aceptarla pasivamente
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4. La estructura de llamada en 5 fases

Toda llamada de cierre profesional sigue esta estructura. No improvises el orden.

T

Apertura con control

2 Diagnéstico

3 Reformulacion

4 Propuesta enfocada

beneficio

5 Cierre por opciones

al

60-90
segundos

5-10 minutos
30-60
segundos

3-5 minutos

2-3 minutos

Te presentas, posicionas tu objetivo, pides permiso
explicito para usar el tiempo del prospecto

Haces preguntas. El cliente habla 80%, ta hablas 20%. Es
donde descubres el dolor real

Le devuelves al cliente lo que dijo, en sus mismas palabras,
para confirmar que entendiste

Conectas SU dolor con TU solucién. Hablas de beneficios
numéricos, no de caracteristicas técnicas

No preguntas "¢ quieres comprar?". Propones dos opciones
concretas con fechas ("¢ lunes o jueves?")

4.1. Apertura con control - cobmo se ve

Errores tipicos al abrir:

OEmpezar pidiendo perdén: "Disculpa la molestia, sé que estas ocupado...”

(OMonélogo de presentacion de 3 minutos sobre tu empresa

Olr directo al producto sin saber si el cliente esta disponible

Lo que si funciona:

00 "Hola Carlos, soy Eric. Antes de empezar, ¢tienes 20 minutos firmes o necesitas que sea

mas rapido?"

(0 "Mi idea para esta llamada: 5 minutos te entiendo como opera tu empresa hoy, 5 minutos te
muestro qué armamos para empresas como ustedes, 5 minutos vemos si encaja. ¢Te sirve

asi?"

O "El objetivo no es venderte hoy. Es que salgamos los dos sabiendo si tiene sentido seguir

hablando o no."

Por qué funciona: estableces marco, das control, eliminas la sensacién de "me van a vender algo".
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4.2. Diagnaostico - tu trabajo es escuchar

Esta es la fase mas importante. Aqui descubres qué le duele al cliente en sus propias palabras. Si
pasas a la propuesta sin haber escuchado bien, estas vendiéndole tu producto, no resolviéndole su

problema.

Las 6 preguntas que tienes que hacer (en este orden):

1 Situacion actual ¢, Como manejan hoy [el proceso que quieres mejorar]?

2 Volumen

3 Dolor

¢,Cuantos [leads/llamadas/casos] reciben al mes?

Cuando [pasa esa situacion], ¢ qué consecuencia tiene?

4  Costo del dolor ¢, Cuanto les ha costado eso hasta hoy?

5 Urgencia

6 Decision

Si en 6 meses sigue igual, ¢qué pasa?

Cuando deciden invertir en algo asi, ¢quién mas participa?

Regla de oro: callarse después de cada pregunta. El silencio es tu amigo. Si tu hablas para llenar el
silencio, el cliente nunca va a darte la respuesta profunda.

4.3. CoOmo dar el precio (sin disculparte)

El precio se da en 3 partes, con seguridad y firmeza:

1. Marco

2. Nimero

3. Cierre

Recuérdale el contexto del "Para tu volumen y considerando lo que vimos sobre las
valor cotizaciones perdidas"

El precio, sin disculpas, sin  "la inversion es USD 800 al mes, mas USD 2.000 de
palabras suavizadoras implementacion”

Pregunta de cierre por "¢Empezamos lunes o jueves?”
opciones, sin pausa

Errores tipicos al dar precio:

(0"Bueno, en realidad esto cuesta... mmm... son... mira, depende, pero..."

(0"Sé que parece mucho, pero..."

O Ofrecer descuento antes de que el cliente lo pida

OJustificar el precio largo rato ("es que tiene esto y esto y esto...")
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5. Cierre por opciones, no por si/no

Nunca cierres preguntando "¢ quieres comprar?". Eso le da al cliente una salida facil. Cierra dando
dos opciones concretas con fechas.

Comparacion directa:

0"¢Te interesaria considerar la posibilidad de avanzar?"

0" ¢Quieres que te lo deje pensar?"”

0"Si quieres lo vemos otro dia..."

0 "¢Empezamos lunes o jueves?"
O "¢Arrancamos con el piloto de 30 dias o prefieres el setup completo?"

0 "Te mando hoy mismo la propuesta de 1 pagina. ¢La revisamos juntos jueves a las 10 o
viernes alas 3?"

6. El proximo paso siempre es concreto

Toda llamada termina con: accion especifica + fecha + responsable. Sin esto, no hay cierre.

Si terminas la llamada con "te mando info y vemos", no cerraste nada. Eso es "no" disfrazado.

Ejemplo de buen cierre:

"Te envio hoy a las 6 pm la propuesta puntual de una pagina. Mafiana jueves a las 10 am la
revisamos en una llamada de 20 min. Si estas de acuerdo con los términos, arrancamos el lunes
19. ¢ Confirmas?"

7. El silencio como herramienta

Después de hacer la pregunta de cierre, callarte. No importa cuan incomodo se sienta el silencio.

Quien habla primero después del cierre pierde apalancamiento. Si el cliente necesita 30 segundos
para procesar, déjale los 30 segundos.

Si td llenas el silencio con "...0 si quieres lo pensamos...", acabas de regalarle al cliente la salida que no
necesitaba.

Resumen del Manual

« Vender no es cerrar. Cerrar es conducir al compromiso.

« La estructura gana al talento. Sigue las 5 fases.

« 3 pilares: disciplina (preparar), trazabilidad (registrar), mentalidad (el no es informacién).
« 80% escuchar, 20% hablar en el diagndstico.

* Precio: marco + niimero + cierre. Sin disculpas.

« Cierra por opciones, no por si/no.

» Proximo paso: accién + fecha + responsable. Siempre.
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« El silencio cierra méas que el discurso.
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