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TIENES UNA OPCION

“No puedes tener progreso
SIN tomar una decision”
(Jim Rohn)

Nuestro éxito en las ventas y en la vida depende de la calidad
de nuestras decisiones...porque nuestras decisiones van a de-
terminar el camino que tomamos en la vida.

Descargar esta guia era otra decision, pero vamos a ver si vas
por un buen camino.

Tipicamente hay 2 personas que descargan la guia del “cierre
perfecto”.

1. El vendedor o emprendedor que lleva varios anos en las ven-
tas, ha hecho varios cursos de ventas...incluso ha leido libros,
sabe varias tacticas de ventas y ya ha logrado tener éxito...es
decir, sabe cémo vender. Sin embargo, sus resultados son in-
consistentes y por eso siguen buscando una “varita magica” o
esta “pieza perdida del rompecabezas” para aumentar ventas de
una manera sostenible. Su enfoque cada dia estd en CERRAR.

O

2. Elvendedor o emprendedor que también lleva varios anos en
las ventas, pero sabe que a veces uno tiene que desaprender
para aprender. Quiere lograr ventas consistentes y crecimiento
sostenible, pero sabe que no hay un “quick fix” en las ventas. Tal
vez esta persona esta leyendo esta guia porque duda que ‘el
cierre perfecto” existe y de verdad tiene intriga por saber que
puede ser. Su enfoque cada dia esta en AYUDAR.

iEsta guia es para las personas que
se relacionan con el escenario 2!
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Es para las personas trabajando en ventas que no estaban pen-
sando en hacer esto cuando eran nifios (0 incluso en la univer-
sidad)...pero ya estdn aquiy quieren construir la mejor vida para
ellos y sus familias. Esta guia es para las personas que se unen
al propésito de cambiar la percepcion del profesional de las
ventas en el mundo de habla hispana.

Finalmente (y lo mas importante) es para las personas discipli-
nadas que saben que para de verdad dejar un impacto en este
mundo no hay otra opcion que tener un sentido de orgullo en
hacer las cosas bien.

Si eres una de estas personas...iEsta guia es para ti!

EL MUNDO DE LAS
VENTAS B2B HA
CAMBIADO

La profesion de las ventas es la profesion mas antigua del mun-
do...y ha evolucionado bastante en los ultimos 50 anos gracias
a un concepto muy bien conocido en el mundo de las ventas
B2B, se llama “la venta consultiva”.

Este concepto era revolucionario para el mundo de las ventas
B2B porque de repente los vendedores vy las organizaciones
entendieron que el éxito en las ventas NO dependia tanto en
los vendedores, el conocimiento del producto sino su com-
prension de la necesidad de su cliente.

Ahora te cuento algo importante ...el primer libro de “la venta
consultiva” fue publicado el 1 de enero 1970 por Mack Han-
nan, James Cribbin y Herman Heiser.
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Este libro cambio el juego en el mundo de las ventas B2B vy era
la inspiracion de una generacion de vendedores extraordina-
rios...pero con el tiempo el concepto era menos efectivo. Los
vendedores estaban enfrentando:

1. Clientes con menos tiempo.

2. Mds tomadores de las decisiones involucrados en el
proceso de la compra.

3. Clientes mds informados sobre las opciones disponi-
bles en el mercado.

Para enfrentar estos retos el enfoque del vendedor empezo a
cambiar su factor diferencial a s6lo un punto...EL PRECIO.

Ahora te comparto una cifra sorprendente.

La cantidad de contenido que se produjo desde el inicio de la ci-
vilizacion registrada hasta el 2013, ahora se produce cada 48
horas (Scott Oldford, “The secret of effective execution” 2021).

Es decir, desde el 2013 el trabajo del vendedor aln es mas
complicado. Hay tanta informacion y tantas distracciones cada
dia en la vida de nuestros clientes que una pregunta frecuente
y temprana que hacen en el ciclo de la venta es “;cuanto vale?”.

Sin saber como enfrentar esta realidad un vendedor:

1. Hard muchas llamadas y enviard muchos correos SIN
agendar citas efectivas.

2. Le Faltard identificar el impacto que su producto brin-
dard a la vida de su cliente...es decir EL VALOR.

3. Presentard propuestas genéricas donde el tnico punto
de diferenciacion es el precio.

4. Se rendird facialmente en el proceso de seguimiento
cuando su cliente comienza a no contestar.

EL CIERRE PERFECTO B2B | LOS 4 PASOS IMPARABLES PARA MAS VENTAS B2B Y SER EL LIDER EN TU MERCADO CH RIS PAYNE
Experto en ventas B2B



Hay vendedores que buscan algunos “parches” en la forma de
“tacticas nuevas” para cubrir estos problemas, pero general-
mente encuentran que no son sostenibles a largo plazo y te
cuento por qué...

Todo lo que pasa en las ventas estd interconectado.

Hay vendedores que hacen entrenamiento en el manejo de ob-
jeciones...pero si estas manejando muchas objeciones general-
mente significa que tu publico objetivo es el equivocado o que
falta claridad en tu oferta.

Hay vendedores que hacen entrenamiento de tacticas de ne-
gociacion...pero si siempre estas negociando es porgue aun tu
cliente no ve el valor que justificara el precio.

Hay vendedores que hacen entrenamiento en el cierre del ne-
gocio, pero si no has ganado la confianza del cliente no vas a
cerrar nada.

Vender asi es como el juego en los carnavales en EE. UU. *whack
a mole”. Golpeamos un tope y de repente otro aparece en otro
lado. Una declaracion frecuente que recibo de empresas bus-
cando un entrenamiento para su equipo es “Chris...tenemos
un problema con el cierre”..."Por favor, ;nos puedes brindar un
entrenamiento enfocado en eso?”.

Ahora te cuento algo MUY IMPORTANTE. El problema NO
esta en el cierre. El cierre es el fin de un proceso. Si tienes un
problema con el cierre tienes un problema con tu PROCESO.
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EL CIERRE PERFECTO...
EL B2B BLUEPRINT.

;Intentarias construir una casa nueva sin tener los planos?

Tal vez tendras un idea de cémo se veria la casa...pero después
de un par de anos no tendras el resultado deseado...jincluso se
puede colapsar!

;Por qué? Porque no tendra una base estable, el equipo de
construccion estaba intentando “tomar atajos” en el proceso o
simplemente los materiales usados eran de mala calidad.

iES EXACTAMENTE LO MISMO EN LAS VENTAS B2B!

La mayoria de las empresas B2B en el mundo de habla hispana
estan intentando construir una casa SIN tener los planos...es
decir, SIN tener un PROCESO.

La Unica manera para lograr el cierre perfecto es seguir un pro-
ceso vy esto se ha convertido la base de todo el éxito que mis
clientes han logrado en el mundo de habla hispana.

;Como lo hacen? A través de la implementacion del B2B Blue-
print. Se llama un “blueprint” porque este es el nombre en in-
glés para los planos que un arquitecto entregara a un construc-
tor antes de construir una casa.

En el mismo sentido, ésta guia contiene el mismo “blueprint”
que necesitas para construir un plan comercial exitoso.

En la siguiente ilustracion puedes ver un ejemplo del B2B Blue-
print.
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Puedes ver que el proceso esta construido alrededor de 4 pila-
res fundamentales, y dentro de cada pilar hay “mini procesos”
para fortalecer cada uno. Déjame explicarte como funciona
cada pilar y vas a ver como la implementacion de cada paso del
proceso resultara en el “cierre perfecto’”.

CHRIS PAYNE
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ENCONTRAR

Muchas empresas dependen de clientes actuales y referidos
para crecer...de verdad esta es su estrategia de prospeccion.
Sin embargo, si quieres un crecimiento RAPIDO necesitas en-
contrar prospectos nuevos (e ideales) y empezar a agendar re-
uniones con ellos.

IMPORTANTE tener en cuenta que dije “agendar reuniones”
y no “cerrar negocios”, porgue alin no estamos ahi, y tampoco
debe ser el objetivo en la venta B2B. Solo queremos generar
una lista de los clientes de nuestros suenos, contactarlos y ge-
nerar interes.

Hay muchas maneras hoy en dia en que podemos contactar un
cliente. NO ES un tema de hacer 100 llamadas por dia o enviar
500 correos masivos. Tenemos que usar TODOS los medios
disponibles para prospectar (llamadas, correos, WhatsApp, ter-
ceros, visitas o redes sociales).

Después de capturar su atencion tenemos que calificarlo y
agendar un espacio para conocer a los tomadores de las deci-
siones y entender sus necesidades. Es por eso que terminamos
el “mini proceso” de encontrar una cita agendada.

ENTENDER

Sin duda la falla MAS GRANDE en el proceso del “cierre per-
fecto” pasa en el pilar de entender. Muchos vendedores co-
mienzan la sesion con una presentacion de su producto y espe-
ran que su cliente “conecte los puntos” entre la solucion y sus
necesidades. Atencion...NO ES la responsabilidad del cliente
“‘conectar los puntos”.

iEsta es la responsabilidad del vendedor!
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Es por eso que el mini proceso del pilar “entender”, comienza
con un enfoque 100% dirigido a establecer expectativas, gene-
rar conflanzay ENTENDER la necesidad del cliente. Es s6lo en
este momento que tenemos el permiso para conversar sobre
las opciones que tenemos para ayudar al cliente a solucionar
sus necesidades.

IMPORTANTE tener en cuenta que dije “conversar” y no “pre-
sentar”. En algunos escenarios es posible que haya un espa-
cio para presentar una solucion completa y entregar una oferta
formal (con precios), pero generalmente en el mundo B2B es
poco probable que entendamos todo lo necesario o que este-
mos enfrente de todos los tomadores de las decisiones para
presentar una oferta formal.

El objetivo del proceso de “entender” es generar confianza, en-
tender cuales son las necesidades del cliente, el proceso en
tomar una decision, y establecer su compromiso para definir los
proximos pasos para recibir una presentacion formal.

PRESENTAR

La mayoria de mis clientes (antes de empezar a trabajar conmi-
go) me dicen que la razén #1 por la cual pierden propuestas es
el PRECIO. Te cuento, si tus clientes siempre se quejan por el
precio tienes 1 de 2 problemas (o tal vez ambos).

1. Te estds acercando a un publico equivocado que no tiene la
necesidad o tal vez los recursos para invertir en tu producto.
2. Falta de claridad en tu oferta.

En el B2B Blueprint, solucionamos el punto #1 en los pilares
de “encontrar” y “entender” y ahora en el pilar de “presentar”
vamos a solucionar el punto #2.
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La claridad de |la oferta depende de la estrategia vy la efectividad
de la presentacion. No es suficiente entender la necesidad vy
presentar una solucion. Una oferta con claridad no va a dejar
ninguna duda en la mente de tu cliente que esta solucion le
brindara lo que necesita no solo para la solucion de sus proble-
mas, sino lograr el crecimiento deseado en el mediano vy largo
plazo.

Ahora bien, puedes hacer un excelente trabajo en plantear una
solucion clara (e irresistible) dentro de la propuesta, sin em-
bargo, si esta claridad no es congruente al momento de pre-
sentarla al cliente de nuevo enfrentaras dudas...especialmente
de los tomadores de las decisiones que no son tan técnicos vy
necesitan mensajes diferentes para entender la importancia de
la solucion para ellos.

El fin, el “mini proceso” de presentar, nos llevard hasta un mo-
mento donde logremos presentar una oferta irresistible (a los
tomadores de las decisiones) para cerrar el negocio o al menos
fijar los proximos pasos para acercarnos a una decision.

CERRAR

La mayoria de los cierres en el “cierre perfecto” pasan aqui...es
por eso que el ultimo pilar se llama CERRAR :-P

Sabemos que en el mundo de la venta B2B tenemos que ma-
nejar ciclos de venta largos. Puede ser de 2 semanas hasta in-
cluso 3 a 6 meses. Hay muy pocas empresas que necesitan un
ciclo de venta mayor de 6 meses, entonces, si tu ciclo de venta
es asi, es probable que tengas problemas en esta Ultima etapa
del proceso.

Lo mas importante después de entregar tu oferta formal es es-
tablecer los proximos pasos hasta que tengas una decision y
que mantengas control de la oportunidad hasta el momento de
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la decision. Nadie quiere un pipeline llena de “déjame pensarlo”
0 “necesito mas tiempo”.

Yo preferia un NO en lugar de varios “quizas” en cualquier esce-
nario. De esta manera sé que no voy a seguir perdiendo tiempo
en una oportunidad donde aun el cliente no tiene claridad so-
bre lo que necesita.

La clave en el pilar de “cerrar” es siempre fijar los proximos pa-
s0s, seguir agregando valor y usar una comunicacion asertiva a
través del manejo de objeciones y tacticas de cierre para con-
seguir una respuesta.

Lo mejor del proceso del B2B Blueprint es que si hemos segui-
do el proceso bien vy el cliente tiene la confianza en nosotros vy
claridad alrededor de nuestra oferta y como le solucionara su
necesidad, es MUY FACIL para el cliente tomar una decision a
nuestro favor...el cierre es natural.

iEsto es el cierre perfecto!

PUEDES MEDIR
"EL CIERRE PERFECTO" PARA SEGUIR
AUMENTANDO VENTAS

Durante mi tiempo trabajando en las ventas he leido un mo-
ton de libros y he hecho docenas de cursos de algunos de los
expertos mas TOP del mundo. Todos dejan algo MUY claro en
sus ensefianzas...LA IMPLEMENTACION Y LA MEDICION son
claves para lograr un crecimiento exponencial en las ventas.

Trabajo mucho con mis clientes en la parte de implementacion,
pero sin medicion es imposible identificar las areas a mejorar...y
lograr mas “cierres perfectos’.
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Gracias a un mentor mio que se llama Victor Antonio, que hace
varios anos me presentd el concepto de “Sales Velocity” (ve-
locidad en las ventas). Este concepto fue publicado primero
por una empresa en EEUU llamada“Altify”. Es una manera para
medir la salud de tus actividades comerciales basada en cuatro
indicadores claves...y la mejor parte es que...el B2B Blueprint
esta construido alrededor de ellos.

# Numero de oportunidades (encontrar): Representa el nu-
mero de oportunidades activas que una empresa tiene en su
pipeline en cualquier momento.

$ El promedio de una venta (entender): Representa el prome-
dio de una venta basada de ingresos totales durante un perio-
do de tiempo, dividido por nimero de ventas cerradas.

% La tasa de cierre (presentar): Representa el porcentaje de
propuestas cerradas vs el nimero de propuestas presentadas.

L El ciclo para cerrar una venta (cerrar): Representa el prome-
dio de tiempo para cerrar una venta. Es decir, la duracion desde
la identificacion de la oportunidad hasta el cierre del negocio (o
al menos una decisién).

Gracias a estos 4 indicadores uno puede identificar sus ventas
diarias a través de la formula de la velocidad en las ventas. En
la siguiente ilustracion puedes ver la formula.

OPORTUNIDADES PROMEDIO DE VENTA TASA DE CIERRE

V. #:$%

VENTAS DIARIAS

CICLO PARA CERRAR UNA VENTA
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“V” representa las ventas diarias de una empresa y este es la
cifra final que debes identificar cada trimestre para medir el
crecimiento de las ventas de tu empresa. Te doy un ejemplo de
como funciona.

Digamos que tu empresa tiene (#)150 oportunidades activas
en tu pipeline; el ($) promedio de una venta es $15000; la (%)
tasa de cierre de propuestas entregadas es 25%; vy el (L) ciclo

para cerrar una venta dura 90 dias.

En este caso tu empresa haria (V) $6250 diarios en ventas.

OPORTUNIDADES PROMEDIO DE VENTA TASA DE CIERRE

#x9$ %

150 $15.000 25

VENTAS DIARIAS

$6.250 90

CICLO PARA CERRAR UNA VENTA

Ahora te muestro la importancia del B2B Blueprint en este es-
cenario. Cada pilar esta enfocado en mejorar tu desempeno
con cada indicador.

“Encontrar” te ayudard a identificar prospectos ideales vy califi-
cados y agendar reuniones con ellos a través de llamadas, co-
rreos, whatsapp, visitas y redes sociales. Es decir, no solamente
aumentaras el nimero de oportunidades activas que tienes en
tu pipeline sino también LA CALIDAD de las mismas.
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“Entender” te ayudard a generar confianza y entender perfec-
tamente TODAS las necesidades del cliente y empezar a iden-
tificar TODAS las soluciones disponibles para no solamente
ayudarle a solucionar sus problemas sino lograr los resultados
que esta buscando en el mediando vy largo plazo. Empezaras a
ofrecer soluciones mas valiosas y aumentar el promedio de una
venta.

“Presentar” te ayudard plantear una solucién coherente y de
claridad para que tu cliente facilmente pueda ver el “valor” de
lo que estés ofreciendo y no estard fijado en el “precio”. El en-
foque aqui no solamente esta en la estrategia y estructura de
la propuesta sino el medio y la manera en que la presentas a tu
cliente. Debe ser facil de entender para los tomadores de las
decisiones y memorable. Gracias a este acercamiento empeza-
ras a aumentar la tasa de cierre de las propuestas presentadas.

“Cerrar” te ayudard a conseguir una decision rapidamente y re-
ducir el ciclo para cerrar una venta a través de una combinacion
de acuerdos previos, valor agregado, comunicacion asertiva,
manejo de objeciones y tacticas de cierre. Lo mas importante
es conseguir una decision porgue nadie quiere un pipeline lle-
no de “déjame pensarlo” o “necesito mas tiempo”. Esto no nos
va a generar ingresos...pero decisiones rapidas...Sl.

Ahora digamos que gracias al B2B Blueprint vy los 4 pilares (en
el escenario previo) logramos hacer lo siguiente.

1. Aumentamos # el nUmero de oportunidades activas

en el pipeline aun 10%

Aumentamos $ el promedio de una venta a un 10%

3. Aumentamos % la tasa de cierre de propuestas a un
10%

4. Disminuimos L la duraciéon para cerrar una venta a
un 10%

A
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OPORTUNIDADES PROMEDIO DE VENT, TASA DE CIERRE

©/
10% # $10% @10%

150 $15.000

47%

$6.250 920 ‘1.
|

CICLO PARA CERRAR UNA VENTA

En este caso las ventas diarias (V) subirian de $6250 a $9187.

iEs decir con solo 4 cambios sencillos ya has logrado aumentar
las ventas a un 47%!

Ahora no solo tienes la estructura del “cierre perfecto” sino
tienes una manera para medirlo y siempre ir mejorando para
lograr un crecimiento EXPONENCIAL.

EL B2B BLUEPRINT NO ES
UNAMETODOLOGIA...
ES UNA TRANSFORMACION
COMERCIAL

Cuando logras aplicar paso a paso el PROCESO del B2B Blue-
print tendras CONTROL de tus actividades comerciales...y si
estas manejando un equipo, ellos siempre sabran que hacer en
cualquier momento de la venta para seguir empujandola hacia
‘el cierre perfecto” y los nuevos vendedores no tendran excu-
sas para decir...”;que hago ahora?”.
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Como mencione en el titulo...NO ES una metodologia. El B2B
Blueprint es una transformacion comercial gracias a tacticas,
herramientas, estrategias disruptivas y lo mas importante un
proceso que te hara:

1. Construir una lista de prospectos ideales y califica-
dos, llamar su atencion y agendar citas con ellos.

2. Identificar la necesidad COMPLETA de tu cliente y
conectar tu solucion no solo con su problema sino un
resultado grande que quieren lograr en el mediano y
largo plazo. Es decir, vas a encontrar todo el VALOR
posible que puedes entregar.

3. Presentar propuestas claras que destaquen tus pun-
tos unicos de diferenciacion y todo el VALOR que vas
a entregar para que el precio no sea la consideracion
mas importante. jTus clientes sentiran verglienza pi-
diendo un descuento!

4. Ti y tu equipo comercial aplicaran el “mindset” de
ayudar (no fastidiar), fijar acuerdos previos y siempre
agregar valor para que tus clientes siempre contesten
tus intentos de seguimiento y tomen decisiones mas
rapidas.

El resultado final de toda esta transformacion es un aumento
en ‘el cierre perfecto” que resultard en MAS VENTAS en ME-
NOS TIEMPO.

Durante los Ultimos anos he estado implementado el B2B Blue-
print con miles de clientes en el mundo de habla hispana...y sus
resultados son la razén para levantarme cada dia y seguir ha-
ciendo lo que hago.

EL CIERRE PERFECTO B2B | LOS 4 PASOS IMPARABLES PARA MAS VENTAS B2B Y SER EL LIDER EN TU MERCADO CH RIS PAYNE
Experto en ventas B2B



Cuando Jose Luis Miranda de AXON group, aplicod el B2B
Blueprint dentro de su negocio €l tenia presion de la junta para
lograr una meta ambiciosa de crecimiento del 30% sobre el
ano anterior. Al final la empresa logro ir de $3,293,000 usd a
$6,334,000 usd en solo 7 meses... jeste fue un crecimiento de
casi el 100%!

$
Carlos Parra es el gerente general de Map Cargo, una em-
presa de logistica dentro de un sector sUper competitivo. En
2019, después de aplicar el B2B Blueprint su empresa logro un
crecimiento del 49%. Durante la pandemia cuando las ventas
eran mas complicadas Carlos logré aumentar participacion del
mercado y al final del 2021 logré un crecimiento del 72% sobre

el ano anterior.

S
Carolina Blanco es la gerente general de Stagmi, una marca
de fajas. Me contactd porgue sus exportaciones se habian es-
tancado. No habia crecimiento, sus ventas dependian de un
solo cliente y estaban exportando 1000 fajas por mes. Seis me-
ses después de implementar el B2B Blueprint, Carolina ya no
depende de solo uno cliente, tiene un portafolio grande y ya
exporta mas de 10000 fajas por mes.

Si estas sorprendido por estos resultados no debes estarlo.
José, Carlos y Carolina son personas como tu, y estaban exac-
tamente en la misma posicion enla que tu estas en este mo-
mento.

Pero todos tenian algo en comun...las ganas de hacer una di-
ferencia. No solo para ellos mismos y sus familias sino para sus
clientes, industria y paises. Entendian que los grandes cambios
requerian no solo disciplina sino ACCION.
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Te invito a tomar el proximo paso hacia estos resultados extraor-
dinarios que también estas buscando y cumplir el proposito en
tu vida que te impulsa cada dia a nivel personal y profesional.

Registrate para recibir una masterclass de implementacion
del cierre perfecto con un PDF del B2B Blueprint y comienza
tu camino hacia mas ventas en menos tiempo.

Vas a descubrir...

e CoOmo implementar cada uno de los 4 pilares paso
a paso.

e Una herramienta sencilla para asegurar que tus
clientes NUNCA cancelen tus reuniones...incluso
estaran MUY emocionados por participar.

e Un BONUS secreto para asegurar una implementa-
cion exitosa. No lo mencioné en esta guia del cierre
perfecto. Solo lo puedes saberlo en la masterclass

)
Ver la masterclass AQUI x
iNos vemos adentro!

Chris
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https://youtu.be/cWOR3hduBpA

