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Los Errores queEstan

Frenandotus Ventas

Cartilla de Diagnéstico - Dias 1y 2

¢, Como usar esta cartilla?
» Esta cartilla es tu herramienta de diagndstico. No hay respuestas correctas ni incorrectas — hay respuestas

honestas.
» Completa cada ejercicio durante el entrenamiento, en tiempo real. Lo que escribas hoy sera tu punto de

partida.
* Los ejercicios del Dia 1 te ayudan a identificar los errores. Los del Dia 2 te dan el sistema para corregirlos.

» Al finalizar el entrenamiento, tendras un diagnostico completo de tu negocio y claridad sobre el siguiente paso.



DIA 1 — EL DIAGNOSTICO

Identifica los errores que estan bloqueando tus resultados

"Sin diagndstico claro no hay estrategia posible. Hoy vamos a ver tu negocio como
realmente esta."

Mi compromiso para este entrenamiento:

ANTES DE EMPEZAR - Radiografia de tu negocio hoy

Responde con honestidad — nadie mas va a ver esto

¢Cuanto facturas en promedio mensual hoy?

¢ Cual ha sido tu mejor mes de facturacién en la historia?

¢ Cuanto quieres facturar mensualmente en los préoximos 12 meses?

Marca con una X tu nivel actual en cada area:

Claridad sobre tu meta de ventas (sabes el nimero exacto y como llegar)

o1 o 2 o3 o4 o5
1 =Muy bajo/No lotengo | 5= Muy alto/Lo tengo claro
Tienes un sistema de ventas documentado que tu equipo puede ejecutar

o1 o 2 o3 o 4 o5
1 =Muy bajo/No lotengo | 5= Muy alto/Lo tengo claro
Conoces tus indicadores: tasa de conversion, ticket promedio, ciclo de venta



o1 o 2 o 3 o 4 o5
1 =Muy bajo/ No lotengo | 5= Muy alto /Lo tengo claro
Tu equipo vende sin que tu estés presente o empujando

o1 o 2 o3 o 4 o5
1 =Muy bajo/No lotengo | 5= Muy alto/Lo tengo claro
Tu oferta es clara, diferenciada y comunica la transformacion

o1 o 2 o3 o 4 o5
1 =Muy bajo/ No lotengo | 5= Muy alto/ Lo tengo claro

.‘ No tener claro a donde vas

"Confundimos actividad con estrategia. Publicamos, llamamos, reunimos — pero sin saber
si eso nos lleva al numero."

Mi meta este mes

A. ¢Cuanto quiero facturar este mes?

B. ¢Cual es mi ticket promedio?

C. ¢Cuantos clientes necesito para llegar a la meta?

Mi plan de accion

D. ¢Cual es mi tasa de cierre actual?

E. ¢Cuantos prospectos necesito en total?



F. ¢Cuantos prospectos necesito contactar esta semana?

.‘ Traer prospectos al producto equivocado

"Sin escalera de valor no hay estrategia. Estas llevando a tus prospectos al producto
equivocado en el momento equivocado.”

Completa cada nivel con lo que ofreces o podrias ofrecer:

¢, Qué ofrezco?
Precio: Avatar:

¢ Qué ofrezco?
Precio: Avatar:

¢ Qué ofrezco?
Precio: Avatar:

¢ Qué ofrezco?
Precio: Avatar:

— ¢A qué nivel de la escalera estas llevando a tus prospectos hoy? ;Por qué?



.‘ No tener un sistema de ventas claro

"Las ventas no son lineales. Sin un proceso documentado, cada venta depende del animo
del dia— y eso no escala.”

Describe paso a paso como sucede una venta en tu negocio hoy:
- ATRACCIO  ;Qué haces en esta fase? ;Quién lo hace?

- PROSPECCI ;Qué haces en esta fase? ;Quién lo hace?

- CALIFICACI ;Qué haces en esta fase? ;Quién lo hace?

CION
- CIERRE ¢ Qué haces en esta fase? ;Quién lo hace?
- POSTVENT ,Qué haces en esta fase? ;Quién lo hace?
A

- PRESENTA ;Qué haces en esta fase? ;Quién lo hace?

— ¢En qué fase se 'cae’ la mayoria de tus prospectos? ;Por qué crees que sucede?

.‘ No conocer tus indicadores

"Sin numeros no hay estrategia — solo intuicion. Y la intuicion tiene limite cuando quieres
escalar."”

Facturacion mensual

Prospectos nuevos / mes

Tasa de conversion % %
Ticket promedio $ $
Ciclo de venta (dias) ___dias ___dias

Costo de adquisicion

— ¢Cual es el indicador que mas te preocupa? ;Qué lo esta causando?



CIERRE DIA 1 - Reflexién final

¢ Cual de los 4 errores impacta mas tu negocio hoy?

¢Qué numero de tu negocio no estabas mirando y necesitas empezar a medir?

¢ Qué vas a hacer distinto mafnana?

"El error no es no saber. El error es no mirar."



DIA 2 — EL SISTEMA

Construye la estructura para corregir los errores

"No necesitas mas informacion. Necesitas tomar decisiones."

gRR§ Sin oferta irresistible ni mensaje claro

"Si no puedes explicar tu oferta en una frase que genere deseo, el precio siempre va a ser
un obstaculo.”

= Ejercicio 5 - Construye tu Propuesta Unica de Valor

La férmula de la PUV:

Yo ayudo a [QUIEN] a lograr [QUE RESULTADOQ] a través de [COMO] en [TIEMPO / CON
QUE DIFERENCIADORY.

A quién ayudas exactamente? (Tu avatar especifico — sé muy preciso)

¢ Qué transformacion concreta entrega tu producto o servicio? (Resultado especifico, no beneficio
genérico)

¢ Qué te hace diferente de todos los que hacen lo mismo que tu?

Escribe tu PUV completa en una sola frase:



"Precio vs. Valor: cuando el valor es claro, el precio deja de ser la objecion.”

.‘ Tu equipo no vende sin ti

"El cuello de botella mas comun en los negocios que no escalan eres ti mismo. Es hora de
cambiar eso."

Marca con v las que aplican a tu negocio hoy:

Mi equipo me pregunta todo antes de actuar

Las ventas solo se cierran cuando yo intervengo

Si me voy una semana, las ventas caen notablemente

No tengo reuniones de ventas estructuradas con el equipo
Mi proceso de ventas existe en mi cabeza, no documentado
No tengo KPlIs claros para medir el desempefio de mi equipo

o O O O O O

.‘ Sigues siendo emprendedor/a — no empresario/a estratégicol/a

"Ser emprendedor es una fase, no una identidad. El techo de ayer se convierte en el piso
de hoy."

¢, En cual columna te ves mas reflejado/a hoy?

o Hace todo él/ella mismo/a o Construye sistemas y delega

o Vive apagando incendios o Lidera con indicadores




o Sus ventas dependen de él/ella o Su equipo vende con proceso
o Improvisa cada mes o Ejecuta con plan y KPIs

o Trabaja mas para ganar mas o Trabaja mejor para escalar mas

¢ Qué tarea estas haciendo tu hoy que deberia hacer alguien mas?

¢ Cual es la decision estratégica mas importante que has postergado?

¢ Qué necesitas cambiar en tu identidad para hacer el switch?



EL METODO IMPACTA - La solucién a los 7 errores

Probado en 150+ empresas - 16 paises - 13 afios

FASE DEL METODO ERROR QUE RESUELVE

| INDICADORES — Meta, presupuesto, KPls Error 1 y 4: Sin direccion ni numeros

ACCION E IMPLEMENTACION — Todo se Todos los errores: implementacion real
aplica

M MENTALIDAD — Switch a empresario Error 7: Identidad de emprendedor
estratégico

P PROCESO COMERCIAL — Venta consultiva = Error 3: Sin sistema documentado
completa

A ARQUITECTURA — Escalera de valor y Error 2: Prospectos al producto equivocado
oferta

C COACHING Y LIDERAZGO — Equipo que Error 6: Todo depende de ti
ejecuta

T TECNOLOGIA E IA — Herramientas para Error 5: Sin mensaje ni oferta clara
escalar

A

CIERRE DIA 2 - Mi siguiente paso

“No aprenderas a nadar leyendo un libro. Necesitas entrar al agua — con alguien que te
acomparne."

¢ Cuales de los 7 errores identifiqué en mi negocio?

¢ Cual es el error que mas esta impactando mis resultados hoy?

¢ Qué estructura le hace falta a mi negocio para escalar?

¢ Cual es la decision mas importante que debo tomar esta semana?



Empresarios con Impacto

5 meses - 21 mddulos - 21 sesiones en vivo - Con Karen Mora - Inicio 9 de junio 2026
kmora.co - hola@kmora.co - @karen.kmora




