GUIA DE AUTODIAGNOSTICO

Seis frentes para
convertir capacidad en
claridad.

Antes de cambiar tu web, redisefiar tu oferta o invertir en
mds comunicacion, conviene saber en cudl de estos seis

frentes estd realmente el problema.
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ANTES DE EMPEZAR

No tienes un problema de capacidad. Tienes un
problema de claridad comercial.

El valor puede existir, pero quedar escondido detras de una web que informa, una
oferta dispersa o una narrativa que el comprador no logra traducir en decisién. Esta
guia recorre los seis frentes donde esa claridad normalmente se pierde — y te deja,

en cada uno, la pregunta que te hace ver dénde estas parado hoy.

Presencia Digital

"Antes de leer tu propuesta, el visitante ya decidio si vale la pena quedarse."

Preguntate: ;sabes exactamente donde busca tu cliente antes de decidir, 0 solo sabes dénde
estas tl publicando?

Seial de alerta: tienes presencia en muchos canales, pero ninguno genera una decision real
— solo ruido repartido.

Qué hacer: identifica el Unico canal donde tu cliente realmente decide, y concentra ahi tu
claridad, no tu cantidad.

Posicionamiento Comercial

"No compites en precio, compites en percepcion."

Preguntate: si le preguntaras a tu Gltimo cliente, en una frase, por qué te eligi6 — ¢ sabrias qu
diria?

Sefal de alerta: cuando te comparan con la competencia, terminas compitiendo por precio o
cercania, nunca por una razén que solo ti puedas dar.

Qué hacer: define la frase que quieres que el cliente diga de ti, antes de que el mercado la
decida por su cuenta.
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CONTINUACION

Seis frentes para convertir capacidad en claridad.

Diagndéstico de la Oferta

"Tu oferta no es lo que vendes, es lo que el cliente entiende que resuelves."
Preguntate: si un cliente nuevo lee tu oferta una sola vez, ¢ entiende qué problema suyo
resuelves, o solo qué haces?

Sefal de alerta: escuchas "esta caro" con frecuencia — pero la causa real casi nunca es el
namero.

Qué hacer: reescribe tu oferta empezando por el problema del cliente, no por tu proceso o tus
capacidades.

Diferenciacion

"Si todos dicen lo mismo, nadie destaca."

Preguntate: ¢ tu diferenciador podria copiarlo y pegarlo tu competencia en su propia web sin
gue nadie note la diferencia?

Seial de alerta: usas palabras como "calidad", "compromiso” o "experiencia" — las mismas
gue usa todo tu sector.

Qué hacer: busca lo que das por obvio y ni mencionas — frecuentemente ahi esta tu ventaja
real.



CONTINUACION

Seis frentes para convertir capacidad en claridad.

Comercializacion

"Vender bien no es vender mds, es vender con claridad."

Preguntate: entre que el cliente entiende tu oferta y que dice que si, ¢qué friccion se repite
siempre?

Sefal de alerta: sientes que tienes que "convencer" o presionar para cerrar, en vez de
simplemente despejar el camino.

Qué hacer: identifica esa Unica friccion repetida y eliminala antes de pedir el cierre.

Productivizacion de Servicios

"Tu servicio no se vende, se empaqueta."

Preguntate: cuando alguien te pide una propuesta, ¢la improvisas desde cero o tienes una
estructura ya definida?

Sefal de alerta: la palabra "depende" aparece seguido cuando alguien te pregunta qué incluye
tu servicio.

Qué hacer: conviértelo en un producto con limites claros: qué incluye, qué no, y qué recibe el
cliente.



Ya sabes en qué frente esta tu
oportunidad mas urgente.

Una lectura externa ayuda a confirmarlo — sin sesgo, sin que ti mismo
seas quien evaltia tu propia oferta. La Radiografia Comercial es
exactamente ese primer vistazo: rapido, gratuito, y enfocado en

mostrarte qué esta viendo realmente el mercado hoy.

Solicitar mi Radiografia Comercial —
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