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Introduccion:

Si trabajas en ventas automotrices, sabes que no
siempre el problema es la falta de clientes...

Muchas veces el problema es la falta de estructura.
Yo también trabajé mucho tiempo reaccionando a los
mensajes, dependiendo del piso y sintiendo que
trabajaba todo el dia... pero sin tener control real
sobre mis resultados.

Tenia cartera.

Tenia oportunidades.

Tenia ganas.

Lo que no tenia era un sistema claro de seguimiento.
Y cuando no hay sistema, todo depende del
momento, del cliente y de la suerte que te toque en
tu guardia justo el que va comprar.

Este mini sistema nace de esa experiencia.

No es teoria.

No es motivacion.

Es estructura aplicable en agencia.

Aqui vas a aprender cdmo organizar tu carteray
optimizar tu tiempo de seguimiento para convertir
MAas procesos en cierres sin trabajar mas horas. — $




LA REALIDAD
QUE NADIE TE
EXPLICA

La mayoria de las asesoras no fallan por falta de esfue
Fallan por falta de organizacion en su proceso.

Tal vez te ha pasado esto:

Tienes muchos contactos pero no sabes por donde
empezar.

« Das seguimiento cuando el cliente responde, no cuando
tu lo decides.

« Sientes que trabajas todo el dia pero los cierres no son
constantes.

« Dependés demasiado del piso para completar tu meta.
En la agencia no te pagan por estar ocupada.

Te pagan por cerrar.

Y cerrar no es cuestion de insistir mas.

Es cuestion de seguir un proceso.

Cuando tu seguimiento es improvisado, tus resultados
también lo son.




El cambio estratégico

EL CAMBIO NO ESTA EN TRABAJAR MAS. ESTA
EN ORGANIZAR MEJOR.

Durante mucho tiempo pensé que necesitaba mas clientes para vender mas.
Mas guardias.

Mas piso.

Mas mensajes enviados.

Mas tiempo en la agencia.

Pero lo que realmente cambid mis resultados fue algo mucho mas simple:
Organizar los clientes que ya tenia.

Cuando entendi que mi cartera no era una lista de contactos sino un proceso con
etapas, todo cambio.

Dejé de reaccionar.

Empecé a dirigir.

Y eso me permitié algo muy importante:

Optimizar mi tiempo sin perder oportunidades.

Porque cuando sabes exactamente a quién contactar, cuando hacerlo y con qué
intencion, el seguimiento deja de ser pesado y empieza a ser estratégico.

La diferencia entre una asesora ocupada y una asesora productiva no es el esfuerzo.
Es el sistema.
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CLASIFICA TU CARTERA

Paso 1: Deja de ver tu cartera como
una lista. Empieza a verla como
oportunidades clasificadas.

Si todos tus clientes estan
mezclados, tu mente se saturay
terminas escribiendo al azar.
Necesitas dividir tu cartera en tres
categorias simples

A - Decision cercana

Clientes que ya cotizaron,
preguntaron por entrega,
financiamiento o forma de pago.
Aqui esta tu cierre mas préximo.
B - Interesados activos

Clientes que mostraron interés pero
aun comparan opciones o estan
evaluando tiempos.

C - Seguimiento largo plazo
Clientes que solo pidieron
informacion o que te dijeron “mas
adelante”.

Cuando clasificas, dejas de perder
tiempo pensando qué hacer cada

dia.
Sabes exactamente donde enfocar Primero siempre trabajas los A.
energia. Luego los B.

Y por ultimo los C.



SEGUIMIEN

No des
seguimiento
cuando te
acuerdes. Da
seguimiento con

intencion.




Uno de los errores mas comunes es escribirle al cliente solo cuando responde... o
cuando sentimos que “ya pasé mucho tiempo”.

El seguimiento estratégico tiene ritmo.

Aqui tienes una secuencia base de 7 dias que puedes adaptar a tu proceso:

Reactivacion estratégica

Mensaje breve, directo y profesional.

El objetivo es volver a abrir conversacion.
No es “¢Sigues interesado?”

Es recordar valor y avanzar.

Seguimiento con valor

Aqui agregas algo util:
 Informacion de disponibilidad
e Tiempo de entrega

« Condiciones vigentes

« Algun beneficio relevante

No persigues. Aportas.

Contacto mas directo

Puede ser llamada o mensaje mas enfocado
en decision.

El objetivo aqui es claridad:

¢Avanzamos este mes o lo programamos para
mas adelante?

Eso te ayuda a clasificar mejor.

Un mensaje profesional que deje puerta abierta pero también
cierre ciclo si es necesario.

Esto evita que el cliente se quede indefinidamente en seguimiento
eterno.

Cuando aplicas una secuencia clara, pasan dos cosas importantes:
Dejas de sentir que estas improvisando.
Empiezas a detectar oportunidades reales mas rapido.

El seguimiento deja de ser insistencia y se convierte en proceso.



Organiza tu tiempo antes de
que el dia te organice a ti.

Muchas asesoras no tienen problema de capacidad.
Tienen problema de dispersion.

Contestan mensajes todo el dia.

Saltan de un cliente a otro.

Revisan cartera sin orden.

Y eso agota.

La solucion no es trabajar mas horas.

Es trabajar por bloques.

DEFINE BLOQUES ESPECIFICOS DE SEGUIMIENTO

En lugar de contestar todo el dia, asigna momentos concretos:
Ejemplo:

« 9:00-10:00 am — Seguimiento categoria A

«1:00-1:30 pm — Categoria B

« 4:00-4:30

Cuando trabajas por bloques:

 Evitas distracciones

/ No sientes que el dia se va en WhatsApp

 Tienes claridad de avance

DEFINE UN MINIMO DIARIO

No necesitas contactar a 50 personas.
Necesitas consistencia.

Ejemplo:

« 5 contactos A

« 5 contactos B

« 3 contactos C

Eso es estructura.

Eso es control.

CIERRA CICLOS

No todos los clientes van a comprar ahora.

Y eso esta bien.

Pero lo que no puedes hacer es dejar procesos abiertos indefinidamente.
Un cliente que no avanza se reclasifica.

Y eso libera tu mente.

Cuando organizas tu seguimiento asi, pasa algo importante:

Recuperas sensacion de control.

Y cuando tienes control, tienes confianza.

Y cuando tienes confianza, vendes mejor.



3 PLANTILLAS
ESTRATEGICAS DE
SEGUIMIENTO

Plantilla de Reactivacion Estratégica
(Para clientes A o B que dejaron de responder)
Hola __ , buendia
Retomo tu proceso porque esta semana estoy organizando entregas y quiero saber si seguimos
avanzando con la opcidon que revisamos o si necesitas ajustar algo antes de continuar.
Estoy pendiente para apoyarte y que tomemos la mejor decision.
¢Por qué funciona?
No preguntas “gsigues interesado?”.
Das contexto, direccién y profesionalismo.

Plantilla de Seguimiento con Valor
(Para categoria B que aun esta evaluando)
Hola
Queria compartirte que actualmente las condiciones que revisamos siguen vigentes, pero
pueden ajustarse en las préximas semanas.
Si estas considerando avanzar este mes, podemos revisar nimeros finales y asegurar lo que
mas te convenga.
Quedo atenta para apoyarte.
Por qué funciona?
Genera movimiento sin presion directa.

Plantilla de Cierre Suave
(Para evitar seguimiento eterno)
Hola __
Para organizar correctamente mi cartera este mes, quiero confirmar si retomamos tu proceso
ahora o si lo programamos para mas adelante.
Si decides avanzar después, con gusto lo dejamos agendado y lo revisamos en la fecha que te
funcione mejor.
Gracias por tu confianza.
¢Por qué funciona?
Te posiciona como profesional organizada.
No ruega.
No insiste.
Dirige.



LA DIFERENCIA NO ES TRABAJAR MAS. ES
TRABAJAR CON SISTEMA.

Si aplicas lo que acabas de leer, notaras algo importante:

Tu dia se siente mas organizado.

Tu seguimiento tiene intencién.

Tu cartera deja de ser pesada y empieza a ser estratégica.

Y eso cambia completamente tu forma de vender.

Este mini sistema es solo la base.

Porque cuando tienes estructura completa —con clasificacion avanzada, guiones de
llamada, manejo de objeciones y seguimiento por etapas del proceso— tus resultados dejan
de depender del piso o de la suerte.

Empiezan a depender de tu método.

Si este contenido te ayudd a ver tu cartera con mas claridad, el siguiente paso es profundizar
en el sistema completo para convertir cada oportuniaad en un proceso estructurado de
cierre.

Tu meta no es trabajar mas.

Es vender mejor.

Y eso empieza cuando decides organizarte como una profesional estratégica.
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