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Prologo

Casi todos los duefios del negocio estan perdiendo ventas que
ya tenian ganadas. Y esto no pasa porque su servicio sea malo.

Muchos son buenisimos en lo que hacen y no es tampoco
porque su precio sea alto. Las estan perdiendo por una razon,
porque nadie les ensefid como funcionaba una venta de
verdad, pero de inicio a fin.

Y cuando entiendes el proceso completo paso por paso, estas
en una posicion de duplicar, triplicar, incluso hasta
quintuplicar tu facturacion en los proximos meses, no estoy
hablando de afos, pero eso si, sin gastar un peso mas en
anuncios.

Imaginate como seria tu vida si pasara eso. Y aqui esta lo cruel
que yo veo con la gran mayoria de duefios de negocios.

Puedes ser el mejor de tu mercado en lo que tu haces, puedes
tener todos los mejores testimonios, casos de éxito, clientes
que te recomiendan y aun asi, ver que tu facturacion esta plana
mes tras mes.
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Porqgue la diferencia entre soy muy bueno en lo mio, y vendo
de forma consistente y predecible es enorme. ¢Y qué es lo que
hace la mayoria con esa distancia?

Una de dos cosas siempre pasa: Numero uno, o deja de vender
por completo y se sienta a esperar que caigan referidos, o
nimero dos, se avienta probando de tactica en tactica.

Que si un nuevo software sale él lo agarra, que si vio un guion
de prospeccion que vio en internet lo agarra, que si aprendio
nuevos mensajes en frio los agarra, esperando que alguna
pegue por arte de magia.

Ninguna de las dos funciona. Escuchalo bien. Lo que
funciona es un pequefio pufiado de principios, fundamentos,
leyes, que aplicados con consistencia, hacen que vender deje
de sentirse como si siempre estuvieras empujando una piedra
hacia arriba de una montana.

En esta guia te voy a dar las cinco cosas que mas dinero
mueven de todo lo gue hemos probado.

No las mas complicadas, no las que estan de moda, sino las
que meteran mas dinero a tu compafia, Ok, vamos pues con
la primera.
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Estrategia NUmero 1

La estrategia numero uno es: vende el resultado, no tu
servicio.

Fijate, quiero que pienses en la ultima llamada con un
prospecto, que hayas sentido gque estuvo a toda madre, que
haya sido increible la [lamada, que saliste con una sonrisa y te
hayas sentido renovado.

Y de la que no salié nada. El prospecto estaba interesado,
preguntaba cosas, decia, "Si, claro, si." Mientras le explicabas
todo el tiempo. "Si, si, si, si." Le escribiste a los tres dias. ¢Y
qué pasd? Le preguntaste cuando estaria listo para comenzar,
pero no te contesto y de ahi puro silencio.

Ahora, la pregunta incomoda seria, en esa llamada, ¢de quién
hablaste mas? ;De él o de ti? Se honesto porque si no este
truco ya no funciona. Este hack ya no funciona.

Hablaste de tu servicio, de tu proceso, de tu metodologia, de
lo que incluye, de los beneficios, cuanto tardarias en
implementar, como trabajas, etc.
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Hablaste de ti casi toda la llamada y mientras tu describias lo
tuyo, el prospecto estaba del otro lado, pero tratando de
responder una sola pregunta en toda la reunion, que segun tu
era buenisima. ¢ Esto resuelve mi problema? ¢Si 0 no?

Asi de sencillo. Es lo Unico que a él le importa. No esta
comprando tu metodologia, tu sistema o tu software, esta
comprando la salida de un grave problema que le duele.

El duefio del negocio sabe que su negocio puede morir en 6
meses, un ano, que se va a ahogar si no hace algo diferente.
Eso es lo que compra. Los mejores vendedores del mundo,
entienden algo que a los duefios de negocios se les escapa de
por medio.

Ustedes no estan vendiendo un servicio, es lo gue siempre
les digo a mis vendedores, venden el puente entre donde tu
cliente esta hoy, punto A, y donde quiere estar, punto B.

Y ese puente, esa trayectoria se construye en tres simples
pasos. Y 0jo, en la misma llamada, nada que después.
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Paso uno, dibuja con el prospecto su realidad actual,
pintasela.

e ;Donde esta parado el cliente hoy?

e ;Qué le esta costando dinero al cliente hoy?
e ;Queé le esta costando su suefio?

e ;Qué ya intentd y no jalo?

e ;Cuanto le costd?

Entre mas especifico lo hagas a el hablar, mejor, porque
cuando el cliente describe su problema con sus palabras,
0j0, su lenguaje, no el tuyo, se empieza a vender solo. No
es lo mismo que el si, si, si, si, si.

Paso numero dos, dibuja su realidad futura, a dénde
quiere llegar.

Y no en frases vagas tipo, eh, si, si, quiero crecer. Numeros
concretos, necesita tener un significado atras. No es lo
mismo... “Si, quiero facturar mas”, a que “Quiero llegar a
30 mil dolares al mes, para sacar a mi esposa del maldito
trabajo que ella odia”.
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Es muy distinto...

e Lo segundo, cierra ventas.
e Lo primero, no te va a cerrar ni media venta.

Paso numero tres, preséntate como el puente entre esas
dos realidades.

Y aqui el tono lo es todo, no suenes como vendedor
desesperado, sino como el constructor que entendio
primero, que realmente entendié el problema mejor, incluso
que el propio cliente.

Con esto haras que el cliente se sienta entendido cuando
pasa eso. Y la aplicacion es simple. En tu proxima llamada
quiero que hagas algo. El primer tramo de la lamada habla
el, no tu. Su situacion, sus numeros, sus dolores, sus metas.

Deja de ser tu el protagonista. Pregunta y escucha. Y
solamente cuando tengas ese mapa completo, entonces si
hablas de como el que puede darle una solucion ahora, ya que
entendiste el dolor real de €l, no el tuyo.
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Estrategia NUmero 2

Pero para hacer eso bien hecho, necesitas saber exactamente
qué preguntar. Y esa es la estrategia namero dos. En esta se
dirige la llamada como si fueras un doctor. Y aqui te veo
un patrén clarisimo que veo constantemente en los
vendedores.

El prospecto entra y dice, "Si, si, tengo este problema. Creo
gue me puedes ayudar." Y a los 90 segundos, no importa el
tipo de compainiia, el nicho o el tipo de duefio de negocio, el
que sea, el vendedor ya esta soltando su presentacion.

No se puede aguantar, empieza a hablar de sus soluciones.
Escuchd el problema, sabe que lo(s) puede resolver, se
emociona y ¢qué pasa? Arranca a explicar su servicio, su
meétodo, sus resultados, sus testimonios y en el segundo exacto
en gue t0 arrancas esa presentacion, el prospecto sube la
guardia.
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Es como si se metiera en una burbuja mégica, porgue en su
cabeza se pregunta, ;qué es lo que esta pasando?, y aparece
una sola duda... ¢(Este tipo viene a ayudarme o viene a
encajarme algo?, ¢Viene a meterme la venta porque necesita
vender? Y eso es porque la urgencia de vender, se huele, se
siente.

Piensa en esa ultima vez que fuiste al doctor. El doctor es la
pieza clave en las ventas. ;Te diagnostico cirugia en cuanto
cruzaste la puerta?, ;Te recetd Tylenol en cuanto supo que
algo te dolia?, No, ¢verdad? Te pregunto donde te duele, te
empezO a revisar, luego te mando a hacer analisis, para
despues terminar con un diagnostico.

Imaginate si no fuera asi. ¢Seria ilogico no? Pero con el
método correcto, se recetd un tratamiento y no solamente te
dio eso, sino que te dio todo el mapa también. Por eso le crees,
por eso no le regateas, porque te da confianza, el doctor sabe
todo lo que esta pasando contigo y eso no es una buena
medicina, es la técnica de ventas mas poderosa que existe.
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Las 5 Confirmaciones Para Diagndstico

Diagnostica antes de recetar. El problema de los malos
vendedores es que solamente hablan, pero no entienden el
dolor real. En mi equipo esa frase es sagrada y hay cinco
cosas que tienes gque confirmar en cada llamada.

iVamos por ellas!
Las cinco confirmaciones son:

Dolor,
Detonante,
Matematica,
Dinero,
Desenlace.

Vamos al detalle,
Uno. EIl Dolor

El dolor es la mas importante de todas. Y no, no el dolor
superficial, el dolor real, el dolor emocional.
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El prospecto siempre te va a decir, "Si, quiero més clientes.
Si, tengo un problema de adquisicion. Eso no es un dolor, eso
es un deseo.

Pregunta, ¢y qué pasa si esto no se resuelve en los proximos
seis meses? Si, tienes un problema de adquisicion, pero ¢que
pasa si no se resuelve? Y a lo que conteste, preguntale, ¢por
qué te importa eso? O sea, ;qué va a cambiar en tu vida si no
pasa? Sigue bajando, bajando hasta tocar el fondo de su dolor.

En mi equipo hay una regla muy sencilla. Si no
encontraste el dolor de verdad, no te ganaste el derecho de
presentar la solucion. Punto. No presentas si no hay dolor
identificado. Es como si el doctor te dijera, "Si, tbmate esto y
esto.” Pero no sabe qué tienes.

Dos. El Detonante.

e ;Por qué tu prospecto esta hoy en esa llamada y no hace
6 meses?,

e ;Algo cambid?,

o ;Qué perdio?

e ;Perdio un cliente grande, uno chico?,

e ;Le salid mas competencia?

e . Se le estan acabando los ahorros?
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Encuentra ese evento siempre y amarralo a la conversacion.
Ahi, justo ahi vive la urgencia, la escasez real, la que no tienes
que inventar con descuentos. Si te fijas cual es, se gana la
venta.

Tres, la Matematica.

El retorno tiene que hacer sentido en nimeros para el cliente,
y eso lo debes poner en la mesa tu. Tu se lo pones de frente.
Ejemplo: Aqui esta Mr. Prospecto. Si con tu servicio el cliente
puede generar, $50,000 al mes extra, $100,000 al mes extra,
lo que sea, y tu servicio cuesta $5,000 al mes, lo que esté en
la mesa es un retorno de 10 a 1.

Dilo asi con los numeros de él, vuelvo a lo mismo, no los
tuyos, los que él mismo te dio. Si el cliente nunca ve la
matematica en tiempo real que pueda plasmar el beneficio,
toda la urgencia que se construye se queda en un sentimiento
desértico.
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Cuatro. El dinero.

La pregunta que casi nadie hace porque siempre incomoda.
Tienes que hacer estas preguntas. ¢Tienes en este momento
dinero, un guardado para invertir en tu negocio? Hazla de
todos modos, porque posponer la conversacion del dinero no
la desaparece, todo lo contrario, solamente la patea para
después de que ya invertiste media hora o una hora, 2 horas
en alguien que nunca iba a poder pagarte.

Entonces, una pregunta a tiempo te puede ahorrar mucho
tiempo y por eso bien importante. ;,Cuanto tienes para invertir
en tu negocio hoy? Ahi esté la clave. Y...

Cinco. El Desenlace.

Nunca, escuchame, nunca cuelgues con un Si, te mando la
info y luego me avisas. Eso no es el siguiente paso. Eso es un
funeral con fecha abierta. En mi equipo la decision se toma en
la misma reunion.
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Y si tu modelo necesita una segunda reunion, esta bien. Esa
segunda reunion sale con fecha y hora en los calendarios.
Si tu servicio o0 tu venta requiere mas reuniones, mas tiempo,
esta bien, pero sales con fecha y hora en cada una de ellas
hasta cerrar la venta.

Entonces, lo minimo que puedes hacer es apartar la cita, para
respetar el tiempo de ambos.

Entonces la llamada de doctor, revisar los 5 puntos: dolor,
detonante, matematica, dinero y desenlace. Esa es la manera
de vender.
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Estrategia Numero 3

¢Y qué pasa con los que no cierran en esa llamada, Héctor?
¢Queé pasa si no puedo cerrar? Ahi viene la estrategia tres,
donde maés dinero tirado veo con todos los duefios de
negocios, incluso a mi me paso, es en el seguimiento, es
dinero tuyo en la calle.

El seguimiento es la clave. Grant Cardone dice, "ElI 80%
viene en el seguimiento.” Y ahi te va algo que mi propio
tablero me restrego, literalmente en la cara. Y es que casi
ninguna venta cae en el primer intento.

Y si, desgraciadamente asi es. Al comprador promedio le
tienes que pedir la venta por lo menos de 5 a 12 veces antes
de que suelte el si. Otra vez, 5 a 12 veces. ;Cuanto lo haces
tu? ¢Y sabes cuantos intentos hace el duefio del negocio
promedio? En promedio uno.

El vendedor promedio manda un mensaje después de la
Ilamada, no le contestan. ¢ Y sabes qué hace? Adios. Lo da por
muerto. Y no porgue no tenga tiempo, sino porque se siente
como, "Ay, no, le estoy haciendo al rogon."
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Siente que perseguir al prospecto es mendigar trabajo, siente
que, no se, quizas ya se me fue la venta, ya no va a querer.

Yo pensaba lo mismo hace muchos afos yo, literalmente con
mi equipo pensabamos igual, hasta que los numeros me
callaron la boca.

Y eso es exactamente el seguimiento que se tiene gque hacer.
No es rogar, es cobrar dinero que ya es tuyo y estaba tirado a
la basura. Y aqui, aqui la verdad completa, el que da
seguimiento con consistencia, no es el que se siente
desesperado, todo lo contrario, es el profesional.

Los vendedores con més ventas en el mundo dan de 5 a 12
toques de seguimiento. Son los unicos de todos los que
hablaron con sus prospectos que de verdad, se
comprometieron a sacarlos de donde estaban, porque aparte le
pueden ayudar a sus prospectos, no es nada mas venderles por
vender.

Y te hago una pregunta, ;,como se hace la venta sin ser un
molesto rogon? Solo existen dos tipos de seguimiento que
funcionan en mi humilde opinion.
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El primero es el seguimiento con valor...

Lo que hace todo el mundo es mandar un hola, prospecto,
¢qué tal? ; Como estas? Solo para dar seguimiento, ¢no?

Ese mensaje es literalmente, es como si agarras el papel de
bafno del rollo y lo metes al bote de basura, se desperdicio,
nadie te hace caso.

En su lugar manda algo mas util, algo diferente, amarrado a
su situacion. A ver, prospecto, me dijiste en la llamada que no
tenias claro como medir tus citas, ¢verdad?, Te grabé un video
de 3 minutos con el tablero que usamos nosotros de
inteligencia artificial, ¢Quieres que lo veamos juntos el
jueves, te parece, a las 10?, ¢ves la diferencia?

Le das valor primero y un seguimiento, o un siguiente paso
concreto después. Cada mensaje tiene que mover la venta,
no hacer amigos. Esa es la clave.

Y el segundo en este caso es el mensaje de ruptura. ;A qué
se refiere con esto? para cuando ya te dejé en visto después
de, no se, 10, 12 toques o intentos, un solo mensaje corto, su
nombre y abajo le dices...
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"Hijole, prospecto, ¢sabes que? Ya no eres prioridad, ya no
es prioridad para ti resolver esto y nada mas, y te quedas
callado.

Ya no es prioridad para ti resolver esto, nada méas." Suena
contra-intuitivo, pero este mensaje revive. Son los
reavivadores, como yo les digo, a mas prospectos frios que
cualquier otra cosa que yo, Héctor he probado.

Pero, ¢por qué? ;Donde esta la raiz de esto? Porque le quitas
toda la presion y le abres la puerta a contestarte con un

e “Si, pero si me interesa, pero estoy esperando un
pago”

e “Si me interesa, pero lo tengo que hablar con mi
socio”

e “Si me interesa, pero necesito esperar a inicio del
mes”

Y en el momento en que recibes ese mensaje, la venta revivio.

Acuérdate, necesitamos sacar el dolor real, y ya sabes
exactamente qué resolver. Lo metes contra las cuerdas y lo
cierras, lo cual nos lleva al siguiente punto, ¢qué hacer con
esos peros? Porque ahi, justo ahi, se caen casi todos.
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Estrategia NUmero 4

Y ahi viene la estrategia nimero cuatro, mata las objeciones
antes de que nazcan. Aqui esta la clave y esta es una de las
cosas en que los vendedores principiantes mas fallan. Esta
escena la conoce cualquier vendedor, de verdad.

Y esto te va a hacer sentido en tus ventas, la llamada fluyé
increible, ta te sentias increible; el prospecto, encantado, todo
feliz. Llegas al precio y lo que te dice, "Si, si, Héctor, me
encanta, pero lo tengo que pensar”.

Y algo se te desinfla por dentro, tu corazon, porgue ya sabes
por experiencia que el “Déjame pensarlo”, casi siempre es un
“NO” con una corbata disfrazada y lo sabes, lo tienes claro,
no te van a comprar.

Pero aqui esta lo que casi nadie ve. Esa objecion, ¢Donde
crees gque nacio? Al final, No, nacio al principio.

Se venia cocinando a fuego lento desde la mitad de la
Ilamada.
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Incluso antes hubo un momento, un segundo, un comentario
que dijiste, una duda que salté de pasada, Y tl no lo
escuchaste, no escuchaste el dolor y lo dejaste pasar y ahi
estan las consecuencias.

Mi mentor de ventas, que realmente es un tipo que ha
facturado miles de ddlares con este proceso, me taladrd una
regla gue me cambié la forma de vender para siempre.

Si al final te llueven objeciones, si al final alguien te pone
una objecion, el error lo cometiste antes.

El cierre no se pelea, el cierre solamente se cosecha con lo
que sembraste durante la llamada. A mi no me dan
objeciones, o0 sea, el 80 90% de las veces nunca me dan
objeciones, pero a mis cerradores, a veces si les dan
objeciones y es porgue no le dieron certeza al cliente, pero no
tendria que ser.

Los que de verdad saben vender, no vencen las objeciones al
final. De hecho, ni siquiera hay objeciones, evitan que se
formen, ¢Pero como?
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Primero, solamente existen cuatro simples objeciones:

*La del tiempo, que es la de si, si, no, ahorita estoy muy
ocupado, Héctor.

*La de estoy muy saturado, la de si, si, lo tengo que ver con
mi socio, si, el del dinero,

*La del presupuesto bajo, me interesa pero ahorita no puedo,
eso esta fuera de mi presupuesto.

*La del producto o servicio, No estoy convencido de si tu
producto o servicio me va a funcionar para para mi caso. Y si
esto es diferente y si mi nicho, que casi siempre es miedo
disfrazado miedo.

Entonces ya lo intentd antes con alguien méas y le vieron la
cara, no le funciondé y te dice que ¢Por queé tu eres diferente?
Todo lo que te van a decir en tu vida de vendedor cae en una
de esas cuatro siempre.

Entonces lo mas importante es este radar. Lo tienes que tener
en tu mente. Durante la llamada el prospecto te va soltando
las sefiales, te va dando municiones de la objecion que
viene real al final.
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Y hay una pregunta que debes hacer a la mitad y no dejar al
final y es esta, Haber, prospecto, ¢Por qué dices que, no has
podido resolver esto? ¢(Por qué no lo has hecho? Y lo que
conteste ahi, es la objecion gue te iba a matar al final.

Pero, ¢Qué pasa? Te entrega la bala, te entrega la municién
real, te la entrega en el minuto cinco, incluso cuando todavia
ni siquiera tienes la llamada desmantelada.

Ahi es donde lo tienes que agarrar. Y el ejemplo real que
siempre decimos a medida que avanza la llamada, el prospecto
va soltando esas balas, que debes escuchar, es que ya contraté
un negocio, es que ya contraté una agencia, es que contrate a
un FreeLancer y me fue mal.

Es una sefial clarisima. Ahi empiezan las balas, lo encaras ahi
mismo, lo metes contra las cuerdas.

¢Qué crees que fallo la vez pasada, prospecto? O sea, ¢por
qué? ¢Cuanto te cobraron? ;Qué pas0?, No es que me
vendieron y desaparecieron.

Era una estafa. Y la pregunta de oro, ¢y qué tendria que ser
diferente esta vez para que si te funcionara, prospecto?
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Mmm pues puede ser por ejemplo, que alguien revisara los
nimeros conmigo de verdad, te dice el cliente, o que alguien
me hiciera esto y esto, y ahi encuentras el dolor, porgue ahi te
metiste profundo.

Ya viste, el te acaba de dar la solucion y tu nada mas
preguntando como un doctor, cierras el candado. Entonces le
dices, si cada semana metaféricamente revisamos estatus y
nlmeros juntos, ¢eso te funcionaria para darle para adelante
para ti?

Tiene que decir que si. Ojo, la solucion la propuso él,
recuerda, y esa objecion ya no puede volver al final, ya se la
resolviste, porque seria contradecirse a si mismo. Ya sacaste
el dolor como doctor, ya tienes la objecion real y se la dices
antes de llegar al precio y antes de que te diga la objecion.

Y en un caso especial, que en mi equipo literalmente lo
hacemos ley, la objecion de terceros no se maneja, se previene
siempre. Si el que decide las compras o decisiones del
negocio, no esta en la llamada, no se hace la presentacion, se
re agenda sin excepciones. Punto.
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Porque presentarle a alguien, que no puede tomar decisiones,
gue no puede decidir, que no puede actuar, literalmente es
regalarle tu presentacion al peor comprador del mundo. No
vas a lograr el cierre.

Tu prospecto no lo vas a cerrar, tu prospecto no te va a
comprar, vas a gastar una hora de tu energia, literalmente.

Queda una sola cosa y si te saltas esta una sola cosa, todo lo
que platicamos en este libro, no te va a servir de
absolutamente nada. Las ventas se te van a seguir muriendo
igual, y escuchalo bien si no sabes esto.

Y si aplicas con cada prospecto, esto es la que puede duplicar
tu facturacion practicamente de la noche a la mafana. Y no
estoy exagerando con esto. Y es la estrategia nimero cinco.
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Estrategia NUmero 5

Siempre pide la venta y aguanta el silencio. Pide la venta y
aguanta el silencio., no hables. Es lo mas duro. Esto te va a
parecer ridiculamente obvio.

Y sin embargo, es la razon numero uno por la que se pierden
las ventas ganadas y, incluso, las grandes, los pollitos grandes.
La gente no pide la venta, no pide el cierre.

Asi de simple. No la piden. Yo he estado con muchos
directores, vendedores, no la piden. Directo, claro, forzando
una decision, pidela.

Me encantaria que no existiera, pero siempre existe. La
Ilamada va 9 de 10 o incluso 9.5 de 10 y justo en el momento
de la verdad, son 30 segundos, el vendedor se ablanda y solo
dice bueno, si, piénsalo con calmay cualquier cosa me avisas.
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Y ahi en una frase tir0 toda la todo, toda la presentacion y se
sale.

Entonces, escichame muy bien. Si tus prospectos se quedan
viviendo en el si, lo tengo que pensar, si, tengo que hablar con
la esposa, 0 si, solo tengo que hablar con el socio, no estas
vendiendo, estas platicando con gente nada mas, estas
perdiendo tu tiempo platicando con gente, solo eso, sin cierre
no hay venta.

Un prospecto solamente puede estar en dos lugares,
cerrando con un si, 0 sea, es blanco y negro, o cerrando
con un no. No hay mas.

Tu trabajo es llevarlo a uno de los dos. No estoy diciendo que
siempre lo vas a tener que cerrar, pero es si 0 no. No hay mas.
No hay grises. ¢Y como se pide la venta sin sonar a
vendedor de tianguis?

Pues con una pregunta de dos renglones. Después de
confirmar el dolor, el detonante, la matematicay el dinero,
cerramos con guante blanco: Ahora si prospecto, con todo
lo que acabamos de ver, tiene sentido arrancar y te callas.
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Ya no digas mas. No necesitas decir mas. No es presion, no
es manipulacion, no es un truco, no, es pura psicologia.

Es una pregunta honesta que obliga a un si 0 a un no. Si el
tipo te dice que si, perfecto, listo, ; CoOmo quieres pagar? Visa,
MasterCard, American Express. Se cobra en ese momento.

La liga de pago se manda en la [lamada. No, ahorita te la paso.
Si. Y ya nos dejamos de hablar. No, cada minuto entre el siy
el pago es un minuto en el que el si se puede morir.

Si dice que no o suelta un si, no, déjame pensarlo. Si, tengo
gue hablar con la esposa. Va la segunda pregunta.

¢Qué tendria que pasar para que fuera un si? Y ahora viene la
parte mas dificil de todo este video, callarte. No dices nada.
10 segundos, eh, literalmente te le quedas viendo.

Si, va a incomodar y vas a tener la presion y pero aguantalo.
Es él, el que se va a poner incomodo. Es él, el que esta
pensando la respuesta de la verdad. Es él, no eres t0. Y esa
respuesta te dice, exactamente, vuelvo a repetir, que esta
deteniendo la venta.
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Creo que ya después de esta guia ya entendiste, nueve de cada
10 veces es algo que puedes resolver ahi mismo en la llamada.
Y entonces vuelves a preguntar, tranquilo, perfecto, eso ya
quedo.

Ahora si tiene sentido arrancar. Si eso ya queda, tiene sentido
arrancar y repites el ciclo con calma, sin pelear, hasta un si
claro. Si te fijas, es esta objecion otra vez, esta opcion otra
vez, pero pides el cierre y pides el cierre y pides el cierre.

En mi equipo pedir la venta la pedimos mas o menos entre
seis, siete, ocho veces en una llamaday no, no es algo que no
sea normal, no por necios siempre la pedimos porque cada no
trae informacion, lo metes contra las cuerdas y la informacion
es lo Unico que cierra.

Pide el cierre muchas veces los dos desenlaces se celebran. Un
“No” honesto hoy vale mas, que “lo estoy pensando” o “te veo
en 3 meses”, pero tienes que pedir el cierre.
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Entonces, estuvo bueno, ahi lo tienes. Y esta guia, estas cinco
cosas que te acabo de decir, que son cero paja, vende el
resultado, de eso se trata.

Por favor, aprende eso. Si solamente te llevas algo, es vende
el resultado, no tu servicio. Dirige la [lamada como doctor,
diagnostica antes de recetar.

Da seguimiento como profesional, gue ese dinero ya es tuyo,
ya lo tienes, no lo pierdas.

Mata las objeciones a media llamada, no al final y pide el
cierre tantas veces como sea necesario hacerlo. No nada maés
la pidas una vez, no, perdon por la expresion, no nos bajemos
los chones luego luego.

Aguanta el silencio. Nada de esto necesita software caro, ni la
mejor inteligencia artificial. No, porque vender en el fondo, es
solo una conversacion entre una persona con un problema que
le duela, que necesite solucionarlo ya y una persona que lo
puede resolver nada mas.
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Ta nada mas eres el tipo que aprende a dirigir esa
conversacion y lo va a llevar al punto A, punto B, ¢no?

Entonces, en hora buena, vamos por esas ventas

Tu amigo

Héctor Jayat
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