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INTRODUCCION

Muchos prospectos piden informacion, reciben
una cotizacion y luego desaparecen. Este curso
esta disenado como un workbook practico, con
pasos simples y ejemplos claros.

El objetivo es que en 7, 14 o 21 dias logres
reavivar conversaciones frias, convertir silencio
en dialogo vy finalmente en ventas.




PASO 1

IDENTIFICA POR QUE MUEREN
LAS CONVERSACIONES

Ejemplo:

Un cliente te pidid precio de un seguro, se |lo diste y
nunca volvio. El error comun es creer que fue el precio.
En realidad, pudo ser falta de urgencia, desconfianza o
simple distraccion.

Ejercicio:
Haz una lista de 5 prospectos que dejaron de
contestar. Al lado escribe:

¢Pedian solo precio?
cParecian distraidos?
cSe notaban interesados antes?

Esto te mostrara patrones comunes en tu sector.

PASO 2

REDEFINE TU PRIMER
MENSAIJE DE REACTIVACION

Ejemplo:

En vez de:

“Hola, ¢vas a comprar?”

Usa:

“Hola Juan, ¢te parece si te comparto 3 formas en gue
este producto puede ayudarte a ahorrar tiempo?”

Ejercicio:
Redacta 3 mensajes de reactivacion que:

-No presionen.
-Ofrezcan valor inmediato.

-Terminen con una pregunta abierta.



PASO 3

PERSONALIZA CON
INFORMACION DEL PROSPECTO

Ejemplo:

Si el prospecto tiene una floreria:

“Marta, vi que en tu negocio de flores los fines de
semana son muy movidos. Nuestro sistema puede

ahorrarte 2 horas diarias en pedidos.”

Ejercicio:
Elige 3 prospectos y escribe un mensaje con:

-Su nombre.
-Un detalle personal o de negocio.

-Una propuesta de valor especifica.

PASO 4

MANEJO DE OBJECIONES

Ejemplo:

Objecidn: “Esta caro.”

Respuesta: “Lo entiendo, é¢te gustaria que te muestre
cOmo otros clientes recuperan la inversidon en menos

de 3 meses?”

Tabla practica de objeciones y respuestas

Objecion comun

“Entiendo, éte interesa que te

“No tengo dinero” muestre opciones de pago que
usan otros clientes?”

“Comprendo, éte parece si te
comparto coémo otros lo
iImplementaron en etapas

para hacerlo mas sencillo?”

“No es buen momento”

B , ., “Lo entiendo, éte gustaria ver
Esta caro : T
un calculo de ahorro a 6 meses"

“Claro, te la mando. ¢Quieres
Mandame info gue te resuma en 3 bullets lo
mas importante?”

Ejercicio:
Escribe 5 objeciones tipicas de tu negocio. Luego
redacta una respuesta tipo “empatia + propuesta +

pregunta” para cada una.



PASO 5

USO DE AUTOMATIZACION
BASICA CON MANYCHAT

Ejemplo:
Configuras un flujo en ManyChat para que, cuando
alguien no responde en 48 horas, reciba:

1.Recordatorio suave.
2.Mensaje con beneficio adicional.
S.Testimonio breve de cliente
Ejercicio:
Disefa un mini flujo con 3 mensajes que enviarias en

automatico a un prospecto inactivo. Hazlo en papel o
directamente en ManyChat.

PASO 6

SECUENCIA DE SEGUIMIENTO
(7,14 Y 21DIAS)

Ejemplo de cronograma de 7 dias:

Dia 1: Mensaje con propuesta de valor.
Dia 3: Caso de eéxito breve.
Dia 5; Testimonio de cliente.

Dia 7: Pregunta de cierre: “éQuieres que te
muestre como aplicarlo a tu caso?”

Ejercicio:
Elige un prospecto real e implementa la secuencia de 7
dias. Anota cada dia la reaccion.

(En el apéndice incluimos la secuencia de 14 y 21 dias
completas).



PASO 7

CIERRES EFECTIVOS

Ejemplo:
En lugar de: “¢Entonces compras o no?”

Usa: “¢Quieres gue agendemos una llamada de 10
mMinutos para ver si esto encaja en tu negocio?”

Ejercicio:
Redacta 3 frases de cierre que:

-Sean breves.
-Se enfoquen en decisidon, no en presion.

-Den al prospecto una salida digna (si o0 no).




SECUENCIAS COMPLETAS

Dia 1: Mensaje de valor.

Dia 3: Enlace a recurso gratuito.

Dia 5; Testimonio en video.
Dia 7: Pregunta abierta.
Dia 10: Oferta limitada.

Dia 14: Cierre suave.

Incluye todo lo anterior +
Dia 17: Comparativa con la competencia.

Dia 19: Pregunta de objecion directa (“¢Qué te detiene
de decidir hoy?”).

Dia 21: Mensaje de despedida + oferta final.
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CONCLUSION

-ste workbook esta disenado para ser
autoestudiable. Si completas todos los
ejercicios, tendras no solo teoria, sino
mensajes y secuencias listas para aplicar con
tus prospectos desde manana.
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Gallo Reyna® es una agencia de marketing digital con
mMas de 20 anos de experiencia en estrategias de
comunicacion, publicidad y generacion de prospectos.
Su enfogue combina creatividad, analisis de datos y
ejecucion impecable para disenar soluciones que
generan resultados medibles en ventas y
posicionamiento.

La agencia ofrece servicios integrales que incluyen:

-Estrategias y campanas en Google Ads vy
Meta Ads.

-Desarrollo de paginas web y sistemas
digitales.

-Gestion de redes sociales con enfoque en
contenido estratégico.

-Posicionamiento SEO y optimizacion de
conversiones.

Con un equipo multidisciplinario de mas de 20
especialistas, Gallo Reyna® se distingue por aplicar el
Método Gallo Reyna®, un modelo propio que asegura
consistencia en resultados, escalabilidad y procesos
sistematizados. La firma ha trabajado con marcas de
diferentes industrias —desde inmobiliarias y salud
hasta retail y politica— consolidandose como un
referente en la generacion de trafico, autoridad digital
y ventas tanto a volumen como en alto ticket.



Rafael Reyna Rosas es fundador y director general de Gallo
Reyna®. Licenciado en Administracion de Empresas, cuenta
con una Maestria en Marketing Online y Marketing
Electronico por la Universidad de Barcelona, asi como
diplomados en Finanzas y en Marketing Politico en el ITAM.
Ademas, esta certificado en Google Ads.

Con mas de dos décadas de trayectoria en marketing
digital, Rafael ha desarrollado proyectos de consultoria,
ejecucion y supervision de estrategias para marcas
nacionales e internacionales.

Su vision empresarial combina
iInnovacion, sistematizacion

y escalabilidad, lo que le ha
permitido impulsar a Gallo Reyna®
COMO Uha agencia referente en
generacion de prospectos vy
estrategias digitales de

alto impacto.

Su liderazgo se caracteriza por
la obsesion con la distribucion
vy la busgueda constante de
elevar el valor percibido de
las marcas con las
que colabora.
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