GUIA PRACTICA DEL CLOSER DIGITAL

| "

f T
ECQRB
3 ¥ | | '
' i __g;_;? Gl
[ Lo que debes saber antes de comprar una formacion J | . { i

1
Una guia honesta y practica para entender x
como funciona realmente el mundo del
cierre de ventas digitales, sin promesas
vacias ni humo.

4 \
Entender Detectar Decidir mejor
el oficio el humo ¥

Toma decisiones con
Descubre queé hace Aprende a identificar claridad, confianza y
realmente un closer promesas vacias, criterio antes de invertir
digital y por qué es clave marketing engafoso y tu tiempo y tu dinero.
en el nuevo mercado. ofertas que no cumplen.
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Antes de
empezar

Cerrar ventas puede ser una profesion rentable
y transformadora, pero no es un camino facil
ni rapido. Esta guia no esta aqui para venderte

suenos, sino para darte claridad.

Muchos cursos prometen libertad financiera,
ganancias en dolares y resultados inmediatos.

La realidad es que pocos te explican qué implica C
realmente ser closer, qué habilidades necesitas

y cdmo construir resultados sostenibles.

Por eso creamos esta guia: para que entiendas
el rol, evalues con criterio y tomes decisiones
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: e # X
informadas antes de invertir en tu formacion. A%

/2 )
Esta guia no promete ingresos rapidos.
Promete ayudarte a decidir con claridad.
N g
o B a e i
O O
1. Entender mejor 2. Detectar 3. Comprar
el trabajo promesas vacias con criterio
Qué hace realmente un Qué senales deben Como evaluar una
closer y qué no hace. hacerte pensar dos veces. formacion antes de pagar.
> N J/ 7
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Quees
un closer digital

Un closer digital es el profesional que conversa con prospectos
interesados en un servicio o programa, entiende su situacion
y los ayuda a decidir si realmente es lo que necesitan.

Su rol no es vender a cualquier costo, sino generar claridad,
resolver objeciones y acompanar una decision informada que
beneficie a ambas partes.

Decision

Llamada Propuesta

Se presenta la mejor
opcion o programa
acorde a sus

Prospecto Diagnostico

interesado

Una persona muestra
interés en tu servicio

El prospecto decide
Si avanzar o no,
con total claridad.

Se explora la situacion,
objetivos y desafios
del prospecto.

Se agenda y realiza
una conversacion

0 programa. uno a uno. necesidades.
2 Sk i B’
@ Qué si hace ® Qué no hace
Q Escucha y diagnostica ® No hace magia
O Aclara dudas ® No fuerza la compra
Q Guia la decision No sustituye al marketing
N R ® i
i .
Un closer no empuja: acompana
una decision bien entendida.
0 .
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suelen contarte ~ %

Las redes sociales y los anuncios muestran solo la parte atractiva
del cierre de ventas: libertad, buenos ingresos, resultados.

Pero ser closer no es magia ni es facil. Detras de cada llamada
cerrada hay preparacion, enfoque, gestion emocional y mucha - il
practica constante. 3 |

Aqui te mostramos lo que realmente implica esta profesion.

" " oy
Promesa vs realidad
:I,—, '_ln’-‘ _ilj.f_-‘f:;! | | J' Realidad
@ Todo el mundo vale > % No a todos les encaja
Q Se trata de hablar mucho > @ Se trata de escuchar bien
4 Cerraras rapido > @ Requiere practica y seguimiento
Y7 Las llamadas fluyen solas > @ Hay presion emocional
%1 La formacion lo hara todo > & Tu practica marcara la diferencia
N s
i ‘/ ) B
(@) Larealidad
® ey ilifl
_ No todas las ~ Hay objeciones El seguimiento Conseguir oportunidades
_ llamadas se cierran. y silencios. pesa mucho. cuesta al principio.
. ; i v _/’/I
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Como funciona
una llamada de venta

Una llamada de venta efectiva no es suerte ni improvisacion.
Es un proceso guiado, con intencion, estructura y empatia.

El buen closer no habla por hablar; escucha, entiende y lleva
al cliente a encontrar su propia solucion.

Cada etapa de la llamada tiene un propésito claro que te
acerca a una decision consciente y ganadora.

(2) 3
(D

Conexion Diagnostico Problema Solucion Objeciones Decision
Generas confianza Haces preguntas Profundizas en el Presentas tu solucion  Escuchas y respondes Guias al cliente a
y creas un ambiente para entender su dolor o desafioque  como la respuesta  para eliminar dudas tomar una decision
comodo. situacion actual. le esta costando ideal a su problema.  y reforzar confianza. clara y segura.
resultados.
" D D)
(@) Loimportante 512 Promesa vs realidad
" Promesa Realidad

Q Escuchar mas de lo que hablas.
T Q Hablar mucho > @ Escuchar y preguntar

No presentar demasiado pronto. '
o P P @ Cerrar rapido > Q Diagnosticar bien

O Resolver dudas antes de cerrar. | & Presionar > ) Acompaiiarla decision
S oA 2 4
Antes de invertir en una formacion,
entiende primero como se vende de uerdad |

e e
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Las habilidades -
que mas importan _ 7

Cerrar no es un don magico que solo tienen unos pocos.
Es un conjunto de habilidades que cualquiera puede aprender,
entrenar y dominar. Estas siete competencias son la base

de todo closer de alto nivel.

01

Escucha
activa

07 ¢
Resistencia Preguntas
al rechazo inteligentes

Idea clave

No es un don natural:
es una habilidad que
se entrena con practica,

Empatia j revision y feedback. :

7 .
Qué se nota en

MELTE ERETNEDE!

Seguimiento

Gestion

: Claridad
emocional

= —_— ——

¥
@/ Domina estas habilidades y no solo cerraras mas,

construiras relaciones que generan resultados.

Hace buenas
preguntas

No corre
al precio

Sabe escuchar
los matices

i
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Preguntasque .
debe dominar un closer %

Las preguntas correctas te permiten entender, conectar y guiar
al cliente hacia su propia decision.

Usa esta estructura para llevar cada conversacion con intencion.

1 i
Contexto 3 "
>) ¢Qué te ha llevado a buscar una solucion ahora? | J,:*
- (>) ¢Qué has probado antes? PLAN ESTRATEGICO
~ @‘ 9 -
roniéema ESTRATEBIA ResuLTADOS
>) ¢Qué es lo que més te frena hoy? ' M -
>) ¢Qué te esta costando seguir igual? — -
! OF) quir ig P —
i -2 ¢
3 “'F,._ p
Urgencia | e
| >) ¢Qué pasara si nada cambia en seis meses? Ili_ SE C
>) iPor qué es importante resolverlo ahora? | i
; - R -
4 — —
~ Decision 5’8
>) ¢Qué tendria que tener esta formacion |
para que te encaje?
>) :Qué duda real te frena hoy? 4 y
a R
| Las buenas preguntas abren
| la conversacion; las prisas la cierran.
= %
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Objeciones '
frecuentes (e

Detras de cada objecion, hay una necesidad, una duda o
un miedo. Detectarlas y abordarlas con empatia es cerrar con éxito.

f Lo que dice Lo que puede significar A

@ C “No tengo dinero’ s @ No ve claro el valor
0 no es el momento

@ C “Me lo tengo que pensar” >

Tiene dudas
sin verbalizar

3 P " No decide solo
@ [: Tengo que consultarlo > dnolssiidabuiiad

»
00
@ (=) “Nosésiestoesparam?® > {:} No ve todavia
el encaje
@ [: “Ya compré algo 3 @
y no me funciono”

i B

@/ Qué debe hacer

un buen closer

Tiene desconfianza
acumulada

O Escuchar sin ponerse a la defensiva

& Explorar la duda real

o Aclarar sin presionar

——— EJ Gurso Que Buscaba
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Errores comunes

del principiante

Evitar estos errores te ahorrara tiempo, frustracion
y te acercara mas rapido a resultados reales.

-

%

-

% 0 .
: ' : Ir al precio Presmnar
Hablar demasiado demasiado pronto por cerrar
Hablar mucho te aleja del Si hablas de precio antes La presion genera rechazo.
cliente. Escucha mas, de entender el valor, Genera confianza y el cierre
habla mejor. pierdes el control. sera natural.
2 N %
| .
@ No hacer : Vender algo en Nu revisar
seguimiento lo que no cree sus llamadas
La mayoria de ventas se Si no crees en lo que vendes, Sin revision no hay mejora.
cierran después del primer se nota. Tu energia y conviccion Lo que no se analiza,
contacto. Dale seguimiento. son clave para generar confianza. se repite.
& o B
—
Sino revisas tus llamadas, | v, ol i
. reer que la formacion
repites tus errores. i trabajo poF
=t
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Herramientas
hasicas para empezar™

‘ GUIA PRACTICA DEL CLOSER DIGITAL

Este es tu kit minimo para comenzar a cerrar ventas con
profesionalismo. Sencillo, efectivo y listo para escalar.

Menos herramientas, mas resultado.

7 ==

1. Videollamada

Zoom o

Google Meet
R P

(= =

9. Registro

HubSpot CRM
o Notion
. J

/ o
2. Agenda
Calendly
b E
e =3
6. Audio
Auriculares

decentes |
\ J

3. Seguimiento

3

WhatsApp
Business
L
g
1. Control
Documento para

registrar llamadas

@

Lo importante

No necesitas una infrastructura compleja.
Necesitas orden, constancia y herramientas sencillas.

4l

7
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4. Organizacion

Google
Calendar
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Como practicar
sin experiencia

No necesitas experiencia para empezar a practicar.

La teoria te da direccion, pero es la practica la que desarrolla
habilidad.

Practicar te permite ganar seguridad, mejorar tu comunicacion
y convertirte en un closer confiable y efectivo.

y Y Q) R -
/' : g %) i \
Simula llamadas con

alguien de confianza.

Ajusta -‘I} i \ Grébate - &
“Implementa cambios ok Grabate para observar H R
y vuelve a practicar. tu lenguaje y tono. RUt I n a Utl I
k / q ‘/ o NIyERIEIEDER
Analiza qué hiciste bien O Escucha tu tono
y qué puedes mejorar.
3 . e
: o Practica DbjECIOI'IES
La idea clave it
e |
La teoria te da mapa. o Toma notas de mejora
La practica te da oficio.
J 58 P
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Como evaluar »
una formacmn

EVALUACION DE FORMACION

CHECKLIST CRITERIOS CLAVE % )
© e
e c 0 s e rs @ 87% |«
3 o
; e
Antes de pagar por un curso, asegurate de que -5 |
realmente te prepara para el trabajo real del fIl® -lll" 7
. i —— .
cierre de ventas y no solo para una promesa atractiva. = = —— |
P < : i AT T ; EL*{:;:‘-,
g N '-1&-.__:_-_#._____ | 4 %
@ 01. ;Tiene practica real y roleplays? o ““ J E;&“;
s ) % o por e
................................................................................................. : e 1 1’% :;:;._.-1“1_ I» ﬂ.’..;,l# - N:,-' 'E,"'L'l"-ﬁe' ot :ﬂ. % - 2
. ' . 4 ey ’
@ 02. iCorrigen llamadas y dan feedback? | JJ *iwﬂﬂ_ g /
@ 03. ;Hay comunidad activa? ' | 2 & o £V S
@ 04. ¢Explican como conseguir oportunidades? Lo que marca la diferencia
@ 05 ;M : fictac? Practica supervisada |
. ¢Muestran expectativas realistas: Entrena con quia y mejora
...................................................................... CDﬂ UbSEWﬁCiﬁﬂ E'K{-}E!‘l't-ﬁ‘

@ 06. E'Hablan de rE‘ChE]ZOS, SEgUim|ent{j ........................ FEEdbaCkreal

que te hacen Ccrecer.
@ 07. ;Hay testimonios verificables? . :

________________________________________________________________ | @ Aplicacion ahitiings sl
_ O ; Aprende estrategias que
@ 08. ;El precio tiene sentido funcionan en llamadas y con
? lientes reales.
Ha para lo que ofrece’ el clientes reales ?

/ Una buena formacion te prepara
O para la realidad, no para la fantasia.

_.‘/II..
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Sefales de humo - \J
0 promesas dudosas

Hay ofertas que suenan irresistibles, pero
esconden mas humo que valor real.
Estas senales de alerta deben hacerte

pausar antes de invertir.

g Prometen ingresos rapidos | ey Jaes 4

y Sequros. N

Jf""_ F . = e . I ~: .r . .
@ . < ‘:‘PL - . : 5 1_

Solo muestran capturas
de dmem no resultados reales

— —

{ |]b No explican como —
conseguir clientes. i |
' SRt , - |
Todo depende de Parate y revisa
“mentalidad”

@ :Qué pruebas muestran?

No hay practica

i N A N

supervisada.
¢ Qué parte omiten?
rechazos ni seguimiento. ;Qué pasa después
i : de pagar?
Usan una urgencia exagerada | \_ i
para que compres. b
-
; @ Desconfia de lo que suena i
: demasiado bueno para ser verdad.

El Curso Que Buscaba
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Checklist final
antes de comprar

Esta ultima revision te ayudara a decidir con
mas calma, claridad y responsabilidad antes
de invertir en una formacién.

y ™
01. He entendido qué hace realmente un closer.

02. Sé que requiere practica y rechazo.
03. Estoy dispuesto a trabajar mis habilidades.
04. La formacion ofrece practica y feedback.

. Tiene un plan claro y realista.

KNRESRENRENREN

i -.j'l:l
07. Estoy alineado con el precio y el valor. ‘
A
Si dudas en varias casillas,
investiga mas antes de decidir.

Antes de decidir, -
iInformate hien. -

Tu inversion mas importante es en ti,
pero debe ser una decision inteligente

& Q S

Entiende Evalua Toma dEEISIDﬁES Construye tu
el oficio las opciones inteligentes mejor version
' I

Lee nuestra resena completa y analisis comparativos en N/

ELCURSOQUEBUSCABA.COM
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