MAURICIO GALLMUR FIELD MANUAL - 03

EQUIPOS DE VENTAS - EVIDENCIA ANTES QUE OPINION

El Checklist

del Dueno

7 senales de que tu closer
esta quemando deals

Las frases que escuchas cada semana, traducidas a lo que significan de
verdad — y la evidencia exacta que debes exigir antes de creerte el
reporte.

7 SENALES - 1 DICCIONARIO - 1 PLAN DE 7 DIAS - @ OPINIONES

Esto no es un checklist de motivacion.
Cada sefal se verifica con un minuto y una cita exacta de la llamada. Si no puedes sefalar la
evidencia, la sefial cuenta. Asi de simple.

PASO 01 PASO 02 PASO 03
Detectar Exigir evidencia Decidir
Marca las sefiales que reconoces en tu equipo esta La pregunta exacta que abre cada sefial. Ni una Un plan de 7 dias con una conducta concreta por
semana. mas. closer.
Cémo funciona Sefales 01-03 Sefales 04-07 Diccionario + La pregunta Plan de 7 dias
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Lo que ves no es lo que pasa 01

Tu closer te entrega un resumen de cada llamada. El resumen es honesto — y a la vez no sirve para dirigir. Este checklist
convierte las frases que ya escuchas todas las semanas en verificaciones concretas. No necesitas escuchar 40 llamadas:
necesitas hacer las preguntas correctas sobre una.

La regla de todo el manual: si tu closer no puede darte el minuto y la frase exacta del prospecto, todavia no tienes un hallazgo. Tienes una impresion.
Las impresiones no se corrigen; los momentos especificos si.

“El que no tenia dinero era el prospecto. Siempre.” 0 1
Lo que ves: cada semana hay un deal perdido por “no tenia presupuesto”. Nunca es por algo que hizo — o dejé de hacer — tu closer.

LO QUE SIGNIFICA EVIDENCIA PARA EXIGIR

Si el dinero nunca se califica, “no tenia dinero” es la excusa perfecta: exculpa  “¢En qué minuto hablaron de presupuesto? ¢Qué dijo exactamente?” Si no
al closer y es imposible de verificar. Un closer que califica presupuesto pierde  hay minuto, no hubo calificacion. Si la hubo, la cita existe.
los deals antes de invertir 45 minutos — no después.

TU CASO MAS RECIENTE:

O

Cierra en la llamada. Pierde en el follow-up. 02
Lo que ves: suenan bien, la llamada termina “caliente”... y el deal se enfria en el silencio de los préximos cinco dias.

LO QUE SIGNIFICA EVIDENCIA PARA EXIGIR

Cerraron la conversacion, no la decisién. Sin siguiente paso con accion, “¢ Cudl era el siguiente paso acordado? ¢Quién lo ejecuta y qué dia?” Si el

responsable y fecha, “te escribo el viernes” es una despedida cortés — no un  acuerdo vive solo en la memoria del closer, no existe.

acuerdo.

TU CASO MAS RECIENTE:

O

LO QUE ESTE MANUAL NO ES

Una acusacion a tus closers. La mayoria reporta de buena fe lo que recuerda. El problema no es la honestidad: es que nadie pidio la cita exacta. Este checklist
la pide.
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“Lo va a pensar” y otros estados fantasma 02

“Necesita pensarlo” se acepta como respuesta final. 0 3
Lo que ves: aparece en tus reportes como un estado legitimo del deal. Nadie volvié a preguntar qué parte exacta no le daba certeza.

LO QUE SIGNIFICA EVIDENCIA PARA EXIGIR

“Pensarlo” no es una objecion: es un contenedor. Dentro puede haber precio,  “¢;Qué parte todavia no le daba certeza: el resultado, la forma de lograrlo o el

desconfianza, pareja, timing o miedo a decidir mal. Aceptarla sin abrirla riesgo de decidir?” Si tu closer no puede repetir la respuesta del prospecto, la

devuelve el deal al azar. objecion sigue sellada.

TU CASO MAS RECIENTE:

O

Los nimeros suben cuando TU escuchas llamadas. 04
Lo que ves: tus mejores semanas coinciden — casualmente — con las semanas que revisaste grabaciones o entraste a escuchar. Cuando sueltas, bajan.

LO QUE SIGNIFICA EVIDENCIA PARA EXIGIR

Tu equipo ejecuta mejor cuando sabe que alguien mira la evidencia. No es Compara tasa de cierre en semanas con revision vs. semanas sin revision. La

mala fe: es naturaleza humana. Pero significa que tu presencia es el sistema brecha entre las dos es el costo real de no auditar — en dinero, no en teoria.
— y un sistema que depende del duefio despierto no es un sistema.

0 DIFERENCIA QUE HAS VISTO:

La sefal 04 es la mas incomoda — y la mas util. Si existe, no significa que tu equipo te engafia. Significa que la calidad de tu operacién depende de tu
vigilancia, no de un método. Esa dependencia es la que se rompe con evidencia sistematica.
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El pipeline fantasma y el método que no existe 03

El CRM dice “interesado”. Tu banco dice otra cosa. 0 5
Lo que ves: pipeline lleno de “seguimiento el viernes”, “caliente”, “casi”. La mayoria no tiene fecha de dltima interaccion real.

LO QUE SIGNIFICA EVIDENCIA PARA EXIGIR

Pipeline fantasma: actividad registrada que no corresponde a ninguna Pide los ultimos 10 deals “en seguimiento” con fecha de Gltima conversacion

decision del prospecto. Es la forma mas cara de sentirse productivo. real + siguiente paso con fecha. Los que no tengan ambas no estan en

seguimiento: estan en el cementerio.

DEALS FANTASMA DETECTADOS:

O

Cada closer vende “a su manera”. Y no sabes cual manera es la buena. Q 6
Lo que ves: tres closers, tres guiones distintos, tres resultados distintos. EI mejor mes de uno no se puede transferir a los otros dos.

LO QUE SIGNIFICA EVIDENCIA PARA EXIGIR

Sin método comun, tu resultado promedio es suerte promedio. Lo que Pide a cada closer: “;en qué minuto pasas a precio y con qué frase?” Si cada

funciona vive atado al talento individual: no se puede auditar, ensefiar ni respuesta es distinta — o nadie puede responder — no tienes un equipo de

escalar. ventas: tienes apostadores individuales compartiendo oficina.

0 VERSIONES DE GUION EN TU EQUIPO:

Nadie sabe en qué minuto se perdié la dltima venta perdida. 0 7
Lo que ves: preguntale a tu mejor closer dénde se rompié su ultimo deal perdido. Vas a escuchar una teoria. No un minuto, no una cita, no una evidencia.
LO QUE SIGNIFICA EVIDENCIA PARA EXIGIR

Sin timestamps ni citas exactas, el diagnéstico es una opinién con buena La prueba de fuego: “;en qué minuto y con qué frase exacta?” Si no puede
diccion. Las opiniones no se corrigen. Los momentos especificos si. responder con la grabacién delante, el diagndstico era una reconstruccion —
sin mala intencién, asi funciona el cerebro sin evidencia.

QUIEN SI PUDO RESPONDER:

O
VIGILANCIA: tu equipo deja FUGA ACTIVA: hay una grieta QUEMANDO DEALS: el patrén es INCENDIO: empieza por una
evidencia especifica sistémico 1lamada
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Lo que oyes vs. lo que suele significar 04

Recorta esta tabla si quieres. Es la parte que los duefios se envian entre si: seis frases de todos los dias, su traduccion probable
y la Unica pregunta que la abre.

LO QUE OYES LO QUE SUELE SIGNIFICAR LA PREGUNTA QUE LO ABRE

“No tenia dinero” No le construi el valor que justifica el dinero. ¢En qué minuto hablamos de presupuesto?

“Lo va a pensar” No aislé la objecion real. ¢ Qué parte no le daba certeza?

“Era un curioso” No califiqué nada antes de invertir la llamada. ¢ Qué criterio de descarte usaste antes de la cita?
“Me dijo que en marzo” Acepté una fecha vaga para no incomodar. ¢ Quién llama a quién, qué dia, para decidir qué?
“Esta de viaje” No tengo idea dénde esta. ¢Ultima interaccion real: fecha y cita?

“Casi cae” No sé por qué no cayo. ¢En qué minuto se torci6?

Ninguna de estas frases es una mentira. Son traducciones incompletas. El closer no te estd engafiando: te entrega su resumen sin evidencia. El
problema nunca fue la honestidad del closer — es que nadie pidi6 la cita exacta.

LA PREGUNTA DE LOS $3,000
“Piensa en tu ultima llamada perdida. ;| En qué minuto se rompié y qué frase dijo el

prospecto justo antes?”

Hazla en la proxima reunién de equipo y escucha qué pasa. El que puede responder tiene el oficio. El que no, no es peor persona — trabaja a ciegas. Y a
ciegas se quemo el deal que a ti te costd conseguir.

Por qué $3,000

Una llamada real de 83 minutos cerr6 un deal de $3,000 con 54/100 de ejecucion — y cero preguntas de descubrimiento en toda la llamada. El duefio
pensaba que todo iba bien: la venta se cerré a pesar del método del closer, no gracias a él. El dinero ganado es la razén por la que nadie audit6 nada.
Ese reporte es publico y andnimo: la evidencia existe cuando alguien la busca.
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Plan de 7 dias del dueio

05

No intentes arreglar todo. Una semana, tres llamadas, una conducta por closer. Este es el contrato minimo para convertir este

checklist en movimiento real.

DIiA 1-2 - ELIGE
Elige 3 llamadas recientes: una ganada, una perdida, una “en seguimiento”.
Pide las grabaciones. Sin las tres, no sigas.

DIA 3-4 - DETECTA
Aplica las 7 sefiales sobre las tres llamadas. Marca y anota el minuto exacto
de cada hallazgo. Recuerda la regla: sin minuto, no hay hallazgo.

LLAMADAS SELECCIONADAS

SENALES CONFIRMADAS

001062003064 0050606007

DIA 5 - PREGUNTA
Reunién de equipo con una sola pregunta: la de los $3,000. No acuses, no
ensefies todavia. Solo documenta quién puede responder y quién no.

QUIEN RESPONDIO CON MINUTO Y CITA

DIA 6-7 - CONTRATO

Un contrato por closer: MANTENER una conducta que funciond, DEJAR una
automatica que cerré informacion, PROBAR una intervencion ligada a la
sefial encontrada.

CUANDO EL PROSPECTO DIGA

MI CLOSER HARA




