
HOJA DE RUTA: LAS 4 PREGUNTAS
La secuencia exacta para que el cliente asuma el problema y decida la compra sin postergar

FASE 0: Predisposición (Solo para clientes nuevos o reactivaciones)

Antes de activar el método, necesitas que el cliente abra la mente y te valide como un asesor, no como un vendedor de

catálogo.

• La Pregunta de Desafío (Confianza): Diseñada para romper el automatismo defensivo del cliente y conectar con

sus retos actuales.

• La Pregunta de Autoridad (Estatus): Menciona un problema crítico y generalizado de su sector. Demuestra que

controlas su negocio y eleva tu estatus de inmediato. 

EL MÉTODO: LAS 4 PREGUNTAS DE CIERRE SECUENCIAL

Cada paso debe ser validado por el cliente antes de pasar al siguiente. Si te saltas un paso, la venta entra en el

limbo de los presupuestos.

1. Diagnóstico

Misión: Aceptar el Problema

Consigue que el cliente verbalice que tiene un problema

real en su operativa o resultados. Esto lo saca de su

zona de confort. Si el cliente no verbaliza el problema,

cualquier argumento posterior será percibido como

presión de venta.

2. Impacto

Misión: Aceptar la Relevancia

Consigue que el cliente acepte que ese problema le

cuesta dinero, tiempo o estabilidad. El ser humano tolera

problemas pequeños si la pereza de cambiarlos es

mayor; esta pregunta amplifica el coste de la inacción.

3. Urgencia

Misión: Aceptar el "Ahora"

Consigue que el cliente acepte que quiere resolver el

problema hoy y no el próximo trimestre. Bloquea la

postergación estructural (el "me lo tengo que pensar") y

fuerza a su Sistema 2 a poner plazos reales de acción.

4. Compromiso

Misión: Aceptar la Solución

Consigue que el cliente valide que tu solución es la

adecuada para su problema y tiempos específicos. Une

el resultado que él mismo ha pedido en los pasos

anteriores con tu propuesta, provocando el autocierre.

➔ REGLA DE EJECUCIÓN: Quien controla las preguntas, controla la línea de tiempo de la venta. No pases a la

propuesta comercial ni des precios hasta que el cliente haya respondido "SÍ" conceptualmente a estos 4 bloques. 
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