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MANUAL: EL ARTE DE LA CALIFICACIÓN Y CIERRE DE VISITAS
Proyecto: Residencial Santa Teresa KM 33
Objetivo: Convertir el "Info" en una cita presencial calificada.
PARTE 1: EL GUION MAESTRO DE CALIFICACIÓN
No informes, avanza la conversación. Sigue estos 10 pasos:
1. La Entrada (Toma de control)
Cuando el cliente pide "Info", responde con una pregunta:
"Claro, con gusto te paso la info. Pero dime algo rápido para ubicarte mejor: ¿lo estás viendo para construir o como inversión?"
2. Calificación Específica
Si dice Construir: "¿sería para empezar pronto o más adelante?"
Si dice Inversión: "¿buscas dejarlo crecer o con la idea de usarlo después?"
3. Ajuste y Micro-Valor
"Te pregunto porque hay opciones que te convienen más según lo que buscas y así puedo enfocarme en lo que realmente te sirve."
4. Entrega de Valor (Sin saturar)
Terrenos de 300 m², agua a pie de lote y desarrollo con avance real.
5. Romper la Objeción "Invisible"
"De hecho, mucha gente al inicio piensa que está más lejos o que es como otros terrenos, pero ya viéndolo cambia completamente la percepción."
6. El Salto a la Visita
"Aquí lo importante no es que te lo explique, es que lo veas en persona para que te haga sentido."
7. Propuesta Concreta
"Estoy llevando personas esta semana, ¿se te acomoda más entre semana o fin de semana?"
8. Cierre de Agenda (Doble Alternativa)
"Perfecto, tengo este [Día] a [Hora] o este [Otro Día] a [Hora]. ¿Cuál te queda mejor?"
9. Confirmación Ligera
"Va, te agendo entonces. Ese día te paso la ubicación exacta y el punto de encuentro."
10. Pre-Frame (Asegurar Asistencia)
"Para que lo aproveches bien, la idea es que lo recorras y veas avances reales; no es solo ir a ver terreno."

PARTE 2: EL ESCUDO CONTRA EL "DÉJAME PENSARLO"
No es una objeción real, es falta de claridad o resistencia ligera. Redirige la conversación.
Opción A: Redirección Directa
"Va, es válido pensarlo. Pero normalmente cuando pasa eso es porque algo no termina de hacer clic... ¿es la ubicación o todavía no estás seguro si te conviene?"
Opción B: El Recurso de Valor
"Claro, entiendo. Antes de que lo dejes ahí, dime algo rápido: ¿sí ubicas bien la zona o te la estás imaginando? Te lo pregunto porque tengo un video del acceso real y eso normalmente aclara todo sin tener que ir."

PARTE 3: PROTOCOLO DE SEGUIMIENTO
Si te dice “déjame pensarlo”, responde en ese momento (no lo dejes pasar).
Si ya no contesta después de eso, retomas en 24 horas con algo de valor (video, avance, etc.).
Si sigue igual, 48 horas después otro intento. Luego 7 días y paras.

REGLA DE ORO PARA EL ASESOR
Tu único objetivo es que el cliente te diga qué le está frenando para moverlo a la visita presencial en Santa Teresa.
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