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FAQ Interna de Ventas

Guía de objeciones, explicación comercial y cierre

Objetivo del documento: Documento para que el equipo de ventas comunique LINKORA con

claridad, sin promesas indebidas y sin confundir modelos.

1. Enfoque de venta por modelo

Modelo

Cómo venderlo

Qué evitar

Demo

Primera prueba visual para prospectos fríos o indecisos.

Prometer alcance, comunidad o KoriCard.

Start $699

Solución rápida, sencilla y funcional para presencia digital base.

Venderlo como si fuera robusto o equivalente a Go.

Go $2,999

Solución completa para negocio con punto físico, QR, Comunidad Linkora y KoriCard.

Confundir el precio con mensualidad o con Socio Black.

Socio Linkora Black $777 mensual

Categoría superior con beneficios exclusivos.

Meterlo dentro de la tabla base como cuarto plan normal.

¿Cómo explicar Start de $699?

Start es un LINKORA rápido y sencillo para negocios que necesitan una presencia base, con

WhatsApp, redes, fotos, QR directo y enlace compartible.

¿Cómo explicar Go de $2,999?

Go es para negocios que quieren una presencia más completa, punto físico, QR, Comunidad

Linkora y acceso a KoriCard.

¿Cómo evitar confusión con Black?

Repetir que los modelos base son Demo, Start y Go. Black es una categoría superior con

mensualidad aparte.

2. Objeciones frecuentes

“Ya tengo Facebook e Instagram”.

Precisamente por eso conviene LINKORA: organiza la información clave y evita que el cliente

tenga que buscar entre publicaciones, historias o mensajes dispersos.

“Solo quiero algo barato”.

Start cubre presencia rápida y sencilla. Si el negocio quiere comunidad, KoriCard, QR físico

y mayor activación comercial, el camino correcto es Go.



“¿Por qué Go cuesta más?”.

Porque no solo entrega una presencia digital: integra más activos, QR físico, Comunidad

Linkora y acceso a KoriCard.

“¿Me garantiza ventas?”.

LINKORA mejora presencia, organización, contacto y posibilidad de activación comercial. Las

ventas dependen de oferta, tráfico, atención, precio, reputación y ejecución del negocio.

3. Reglas comerciales que ventas debe respetar

• No vender KoriCard como tarjeta bancaria.

• No prometer que puntos Kori se pagan en efectivo.

• No prometer ventas garantizadas por difusión.

• No decir que Start incluye Comunidad Linkora o KoriCard.

• No prometer cambios ilimitados.

• No prometer entregas fijas si hay falta de materiales o alta demanda.

• Separar difusión por puntos de publicidad pagada.

4. Cierre recomendado

¿Cuándo conviene ofrecer Demo?

Cuando el prospecto necesita visualizar la herramienta antes de comprar.

¿Cuándo conviene ofrecer Start?

Cuando busca algo rápido, sencillo y de bajo costo para ordenar su presencia digital.

¿Cuándo conviene ofrecer Go?

Cuando tiene punto físico, busca QR, quiere participar en comunidad y le interesa integrarse

al sistema KoriCard.


