Recordatorio: Círculo 4 = núcleo (clientes activos, ex clientes top, referidores, aliados).
Acá se usa 12 directos: contacto personal de alto valor 1 vez al mes.

CÍRCULO 4 — “Recursos aliados / Uno a uno”
Qué significa “12 directos”
12 directos = 12 contactos personales al año (promedio 1 por mes) con tu núcleo.
✅ Un “directo” es alto contacto (no un post):
· llamada intencional
· reunión / café
· videollamada
· visita / seguimiento de operación
· almuerzo breve
📌 Cómo impacta en el CRM
Cada directo queda como acción programada:
· Próximo toque (fecha del directo)
· ACCIÓN (Directo #X)
· CTA (qué pedís)
· CONDICIÓN (qué debe pasar)
· SIG Acción (próximo directo mensual / seguimiento)
· SIG Movimiento (mantener C4; o si deja de ser aliado activo, bajar a C3)

Los 12 directos (plan anual listo para usar)
Los directos se adaptan según el tipo de persona en C4:
· Aliado/Referidor (te trae gente)
· Cliente activo (en operación)
· Ex cliente top (puede referir)
Te dejo guiones que sirven para los tres (y marco variantes).

Directo 1 — “Alineación + permiso”
Objetivo: instalar la relación y acordar cómo se ayudan.
Guion:
“{NOMBRE}, quería saludarte y contarte cómo estoy trabajando este año.
Estoy enfocado en {ZONA/TIPO}. ¿Qué tipo de clientes te están apareciendo a vos?
Si te parece, armemos un ida y vuelta: cuando te llegue alguien con necesidad inmobiliaria, lo atiendo con cuidado y te mantengo al tanto.”
CTA: “¿Te parece que nos pasemos 1 contacto cuando aparezca?”
Condición: Acepta dinámica
SIG Acción: Directo 2 (mes siguiente)
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 2 — “Pedido concreto (1–2 presentaciones)”
Objetivo: que pase de “buen vínculo” a “flujo”.
Guion:
“{NOMBRE}, este mes estoy ayudando a {perfil} en {ZONA}.
¿Me presentarías a 2 personas que estén por vender o comprar? Con el nombre y permiso me alcanza.”
CTA: “¿A quién se te ocurre?”
Condición: Da 1–2 nombres con permiso
SIG Acción: Directo 3 + registrar los referidos como C2 (8x8 S1)
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 3 — “Valor para el aliado”
Objetivo: dar primero (reciprocidad).
Guion (aliado):
“Te dejo 3 tips de mercado en {ZONA} para que te ayuden con tus clientes: {tip1}, {tip2}, {tip3}.
¿Tenés algún caso que quieras que revise?”
CTA: “Mandame 1 caso y lo miro”
Condición: Envía caso / pide ayuda
SIG Acción: seguimiento 48 hs + Directo 4
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 4 — “Chequeo de pipeline”
Objetivo: mantener ritmo y claridad.
Guion:
“¿Qué clientes tenés en carpeta ahora? Yo tengo {2 líneas de contexto}.
Si te cae alguien con {perfil}, avisame y lo tomo.”
CTA: “¿Hay alguien que esté ‘pensándolo’?”
Condición: Nombra 1 persona tibia
SIG Acción: pedir permiso para contacto + cargar como lead (C2)
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 5 — “Mini evento / café”
Objetivo: fortalecer vínculo (más confianza = más referidos).
Guion:
“Esta semana estoy haciendo cafés cortos de 20 min para ponernos al día.
¿Te va {día1} o {día2}?”
CTA: elegir día
Condición: agenda
SIG Acción: Directo 6
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 6 — “Pedido de 1 presentación (más fácil que 2)”
Objetivo: sostener sin presión.
Guion:
“Para este mes me propuse ayudar a 2 familias.
¿Me presentás a 1 persona que esté por mudarse o vender?”
CTA: “¿A quién puedo ayudar?”
Condición: 1 nombre
SIG Acción: registrar referido + 8x8 S1 al referido
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 7 — “Revisión semestral (ganancias para el aliado)”
Objetivo: aportar claridad, profesionalismo.
Guion:
“Hagamos una revisión rápida: ¿qué tipo de operación te conviene derivar y cuál a mí?
Yo te cubro {ZONA/TIPO} y vos {lo suyo}. Así ganamos ambos.”
CTA: “¿Acordamos 2 reglas simples?”
Condición: acuerdo
SIG Acción: Directo 8
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 8 — “Caso real + invitación”
Objetivo: activar conversación con historia (más persuasivo).
Guion:
“Te cuento un caso real corto: {caso} y cómo lo resolvimos.
Si te aparece alguien similar, lo puedo ayudar.”
CTA: “¿Te llegó alguien así últimamente?”
Condición: dice sí / menciona caso
SIG Acción: seguimiento + contacto con prospecto (si hay permiso)
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 9 — “Pedido de 2 presentaciones (otra vez)”
Objetivo: volver a pedir con confianza.
Guion:
“Este mes estoy enfocado en {ZONA}. ¿Me presentás a 2 personas?
Promesa: los atiendo con cuidado y te mantengo informado.”
CTA: 2 nombres
Condición: da 1–2
SIG Acción: registrar referidos + iniciar 8x8
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 10 — “Agradecimiento + refuerzo”
Objetivo: consolidar, que siga recomendando.
Guion:
“Gracias por la(s) presentación(es) anterior(es). Te cuento cómo avanzó: {breve}.
Esto es lo que más ayudó: {aprendizaje}. ¿Querés que te pase un resumen de mercado?”
CTA: “¿Te paso resumen?”
Condición: acepta
SIG Acción: enviar resumen + Directo 11
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 11 — “Plan del próximo mes”
Objetivo: preparar el terreno (que piense en vos).
Guion:
“El mes que viene voy a estar fuerte con {tipo de operación}.
Si te aparece alguien con {perfil}, ¿me lo derivás?”
CTA: “Sí, te lo paso”
Condición: confirma
SIG Acción: Directo 12
SIG Movimiento: Mantener C4

Directo 12 — “Cierre anual + pedido claro”
Objetivo: cerrar el año con intención y agenda.
Guion:
“Estoy cerrando el año con mis aliados clave.
¿A quién podrías presentarme para ayudar en {ZONA} antes de fin de mes?
Y dejemos agendado nuestro directo del mes que viene.”
CTA: 1–2 nombres + agendar próxima fecha
Condición: nombres + fecha
SIG Acción: programar Directo 1 del año siguiente
SIG Movimiento: Mantener C4

Cómo se registra en el CRM (muy concreto)
Para cada persona en Círculo 4, tu fila debería tener:
· Próxima acción: 12 directos
· ACCIÓN: Directo #X (mes)
· CTA: 1 referido / 2 presentaciones / Agendar café / Caso
· CONDICIÓN: Da nombre con permiso / Agenda reunión
· SIG Acción: Directo #X+1 (fecha mes siguiente)
· SIG Movimiento: Mantener C4
✅ Y cada vez que te da un referido:
· creás un nuevo contacto en CRM como C2 + 8x8 S1 (porque ese referido entra como lead nuevo).

Cuándo mover de círculo (reglas claras)
C4 se mantiene cuando:
· responde directos
· deriva contactos
· sostiene relación
Bajar de C4 a C3 (sí, también existe) cuando:
· no responde 2–3 directos seguidos
· nunca deriva ni acepta reuniones
· relación fría
Movimiento: C4 → C3 y pasa a 33 toques (menos intensidad).

[bookmark: _GoBack]Si querés, ahora te preparo una versión “para imprimir” (1 página) del Círculo 4 con:
· definición,
· 12 directos,
· guiones cortos,
· y reglas de movimiento (C4↔C3).
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