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UE HAS PERDIDO EN LOS
LTIMOS 30 DIAS?
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Antes de mejorar, necesitas entender donde estas
fallando.

CHECKLIST:

Tardo en responder

No tengo un proceso claro
No hago seguimiento

No uso CRM

Pierdo leads sin saber por qué




NO TODOS LOS LEADS ﬁi\\
SON IGUALES. b |

Tratar a todos igual = perder dinero.

EXISTEN 3 TIPOS DE LEADS:

. Calientes \
. Frios \

ESTE ES EL PROCESO QUE DEBERIAS
SEGUIR:

Respuesta rapida Seguimiento
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Lead entra Calificacion Cierre

.
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CANALES

BUENAS PRACTICAS

e Responder en menos de 5 minutos (en la
medida de |o posible)

o |dentificar origen del lead

o Regqgistrar el lead en el CRM (drive, excel, etc.)

! . Unlead no registrado es un lead perdido

—

PASO 2:
APERTURA DE CONVERSACION

Objetivo:
Generar confianza y entender la necesidad.

Ejemplo de mensaje:

Hola, [Nombre]

Gracias por escribirnos por nuestro anuncio.
Para ayudarte mejor, cuéntame un pPoco
sobre lo que estas buscando.
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PASO 3: i\\\
CLASIFICACION DEL LEAD Q\

PREGUNTAS CLAVE

cQué necesita? | ;Paracuando?

¢Presupuesto ¢Nivel de
aproximado? urgencia?

CLASIFICACION

d ©® ©

CALIENTE TIBIO FRIO

PASO 4:
TIPIFICACION EN EL CRM

CRM: base de datos, drive, excel, etc.

ESTADOS RECOMENDADOS

Nuevo

En seguimiento

Calificado

En negociacion

Cerrado - ganado

Cerrado - perdido

| . Todo lead debe tener estado y responsable.
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PASO 5:
ELECCION DEL CANAL

Leads frios » WhatsApp
Leads tibios » WhatsApp + llamada

Leads calientes » Llamada o Videollamada

PASO 6:
PRESENTACION DE LA
PROPUESTA

REGLA

Primero entender » luego proponer »
después cotizar.

EJEMPLO

Segun lo que me comentas,
esta opcion es ideal porque...

PASO 7:
MANEJO DE OBJECIONES
EJEMPLO
Entiendo cQué te impide tomar la
cQué es lo que te gustaria decision hoy?
- aclarar antes de decidir?
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PASO 7:
MANEJO DE OBJECIONES

EL SEMAFORO DE OBJECIONES

A
—} Rojo: La objecion

# Amarillo: Afirmale que entiendes
SU preocupacion
# Verde: Pregunta contundente

EJEMPLO

Rojo: “Lo que me estas ofreciendo me
parece muy caro.”

—

Amarillo: “Entiendo perfectamente lo
qgue dices. De hecho, es una duda
bastante comun cuando uno esta
evaluando este tipo de decisiones.”

Verde: “Déjame hacerte una
pregunta... ;qué valor tiene para ti
resolver este problema?”

@)

“Si manana este problema se vuelve
mMas grande o urgente, ;estarias
preparado para enfrentarlo sin una
solucion como esta?”




PASO 8:
SEGUIMIENTO

SECUENCIA SUGERIDA
DIA1 === » DIA3 T
‘:
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PASO 9:

NUTRICION DE LEADS (ios que no te compran)

No todos los seguimiento tienen que ser de ventas, varios
deben ser de nutricion. COmo nutrir a un lead:

Contenido Educativo
Recordatorios de Valor

PASO 10:
METRICAS CLAVE

Tiempo de respuesta) @ Tasa de cierre )
q Leads calificados ) ,_/ Motivos de no cierre)

m @ Valor de venta )




DAR SEGUIMIENTO.

A veces, una venta no se
cierra en el primer intento...
ni en el segundo.

Y RECUERDA:

66 \

CADA “NO” TE
ACERCA MAS A
U N CGSIQ,

2%
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