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Sin cierre — y el blogueo real Nno
era el precio.

Llamada SaaS de 47 minutos. Oferta $4,200.
Analizada en ~8 minutos. Asi se ve un reporte QC
cuando subes una llamada.

VEREDICTO SCORE DE CIERRE FECHA



o1- QUE PASO

SIN CIERRE
Llamada SaaS 47 min - Oferta $4,200 - Analizada en ~8 min

28 /70 Score de cierre

El prospecto dijo “necesito pensarlo.” Bloqueo real: no confiaba en poder implementarlo — no
era el precio. Se presenté precio antes de construir contexto de decision.

TOP 3 ERRORES — CON MINUTOS EXACTOS

Precio sin contexto de decision

“Entonces la inversion son cuatro mil doscientos...” — dicho justo después de testimonios,
antes de aislar el miedo real.

No aislo el "necesito pensarlo”

“Totalmente, tomate tu tiempo.” — acepto la excusa en vez de separar humo de la objecion
real.

Asesino silencioso sin tocar

El prospecto insinud CRMs fallidos. El closer nunca pregunto por qué fallaron — asi que “;esto
funcionara para nosotros?” quedao abierto.

QUE HICISTE BIEN



o2 - EL REPORTE COMPLETO (VA MAS PROFUNDO)

Este ejemplo se detiene en la capa de accidn.

Tu reporte QC real sigue con el desglose de coaching — perfil del prospecto, diagnostico de
objeciones, scripts de entrenamiento y la mision del closer. Al guardarlo o imprimirlo, suele quedar en
unas 30-40+ paginas.

Perfil del prospecto Diagnostico de objeciones

Cdémo decide, qué teme, qué lenguaje conecta. Friccion de superficie vs. la objecion real debajo.
Scripts de entrenamiento Mision del closer

Palabras exactas para la préoxima llamada — no tips Un error prioritario, una accién, una sefal de éxito.
genéricos.

Nombres, citas y detalles de la oferta son ficticios. La estructura es la de un reporte QC
real de Closing Code Al.
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