
WAKE UP SERVICIOS - Resumen Ejecutivo Profesional

EL ARTE DE CERRAR LA VENTA (BRIAN TRACY)

INTRODUCCIÓN Y TESIS CENTRAL

Tracy aborda el momento más crítico de la transacción: el cierre. Argumenta que el miedo al rechazo es el principal

obstáculo y proporciona técnicas psicológicas para superarlo y guiar al cliente a un 'Sí' natural.

DESGLOSE ESTRUCTURAL (CAPÍTULOS)

1. Psicología del Cierre: Por qué el cierre es un servicio al cliente.

2. Preparación Mental: Construir autoestima antes de la llamada.

3. Métodos Probados: Cierre por invitación, cierre por confirmación, cierre por ángulo agudo.

4. Manejo de Objeciones: Transformar dudas en puntos de venta.

CONCLUSIONES ESTRATÉGICAS

El cierre no es algo que haces 'a' alguien, sino algo que haces 'con' alguien. Si el producto realmente ayuda al cliente,

tienes la obligación moral de ayudarle a tomar la decisión.

APLICACIÓN EN WAKE UP SERVICIOS

En Wake Up, el cierre debe enfocarse en la urgencia de la formación. ¿Cuánto le cuesta a tu cliente no saber vender o

no tener su oficina limpia? Usa el 'Cierre de Invitación': 'Si le parece bien, ¿podemos empezar el lunes?'

PLAN DE ACCIÓN PASO A PASO

1. Práctica de 3 cierres: Aprende y usa 3 cierres diferentes en tus próximas 10 llamadas.

2. Manejo de 'Me lo voy a pensar': Responde 'Me parece bien, pero ¿qué parte es la que más le hace dudar?'

3. Visualización: Dedica 5 min antes de vender a visualizar al cliente agradecido.

OBJETIVOS DE MEDICIÓN Y KPIS

1. Ratio de pedidos cerrados en la primera llamada.

2. Número de cierres intentados por conversación.

3. Reducción en leads 'estancados' en seguimiento.
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