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			Lo que dicen otros

			«Después de pasar un día con Alex aumentamos las ganancias en 5 MILLONES DE DÓLARES POR AÑO sin agregar ningún servicio nuevo. Cuando Alex habla de adquisición deberías escucharlo (siempre y cuando no odies el dinero).”

			— Brooke Castillo, Gerente General del Life Coach School

			“Mi carrera podría dividirse en dos capítulos: el primero fue de 15 años dándome de cabeza contra la pared, intentando averiguar por qué no estaba desarrollando mi potencial. El segundo capítulo empezó cuando leí “Ofertas de $100M” de Alex Hormozi. Solo entonces tuve la confianza para saber exactamente cómo tener el éxito que sabía que podía disfrutar. Si eres un empresario que no se conforma con menos de su potencial, este libro te mostrará rápidamente que no es tu culpa; nadie te ha enseñado a hacer ofertas irresistibles. Este libro cambiará eso en unos pocos capítulos. Considera a este libro como tu segundo capítulo y prepárate para un cambio radical en el juego.”

			— Ryan Daniel Moran, Fundador de Capitalism.com

			“Conocimos a Alex e inmediatamente compramos su libro. Es el mejor libro de negocios que he leído. Probablemente lo más importante que aprendí de él sea que muchas veces en los negocios quieras cobrar más a tus clientes y esto te haga sentir casi culpable: ‘Dios mío, ¿esto se puede hacer?’, pero creo que no hay nadie mejor que él para unir paquetes y precios, y que no sólo puedes aumentar los precios para tu negocio sino que simultáneamente puedes aumentar el valor para tus clientes. Desde que empezamos a trabajar con él -en los primeros dos meses- nuestro negocio ya estaba haciendo $10M/año en ventas... EL DOBLE AL INSTANTE. Han pasado sólo dos meses desde que lo contactamos y nuestro negocio está creciendo a una velocidad que nos podría permitir lograr $23M/año en ventas. Tan sólo cambiando nuestros precios, nuestros embalajes y, al mismo tiempo, entregando mejores resultados a nuestros clientes.”

			— Andrew Argue, Fundador y Gerente General de Accountingtax.com
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			AVISO LEGAL

			El contenido de este libro está diseñado para brindar información útil sobre los temas que en él se tratan. Este libro no pretende ni debe utilizarse para diagnosticar o tratar ninguna afección médica. Las cifras que figuran en este libro son teóricas y deben utilizarse únicamente con fines ilustrativos. El editor y el autor no son responsables de ninguna acción que usted tome o no tome como resultado de la lectura de este libro y no serán responsables por ningún daño o perjuicio por acción o inacción ante ninguna persona que lea o actúe según la información de este libro. Las referencias se facilitan únicamente con fines informativos y no respaldan a ningún sitio Web ni a otras fuentes. Los lectores también deben ser conscientes de que los sitios Web enumerados en este libro pueden cambiar o quedar obsoletos.

			

			Principios Rectores

			No hay reglas.

			

			Gracias

			A Leila:

			Mi leal compañera. Contigo hasta la muerte.

			Leila es de esas personas que están dispuestas a hacer cualquier cosa por su pareja, amigos o familiares, incluso ante el peligro.

			No podría, ni querría, hacer esto sin ti...

			Haces que valga la pena levantarme todos los días.

			Gracias por ser tú sin pedir disculpas. 

			Eres la puta ama.

			A Trevor:

			Eres el mejor amigo que se podría pedir.

			Gracias por pasar horas y horas conmigo dándole vueltas a las ideas que se convirtieron en este libro.

			No sería ni la mitad de lo bueno que es sin tu incesante afán de simplificación y claridad.

			Eternamente agradecido por nuestra amistad.

			Me haces sentir menos solo en el mundo.

			Brindo por hacernos viejos y cascarrabias.
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			EMPIEZA AQUÍ

			“A menudo se obtienen grandes retornos apostando en contra de la sabiduría convencional, que suele ser la correcta. Con un 10% de probabilidades de obtener un beneficio 100 veces mayor, deberías apostar siempre. Aun así, te equivocarás nueve de cada diez veces... En el béisbol todos sabemos que aunque lancemos para ganar, vamos a ‘ponchar’ muchas veces, pero también vamos a lograr algunos ‘jonrones’. Sin embargo, la diferencia entre el béisbol y los negocios es que el béisbol tiene una distribución de resultados truncada. Cuando bateas, no importa lo bien que conectes con la pelota, lo máximo que puedes conseguir son cuatro carreras. En los negocios, de vez en cuando, cuando subes al plato, puedes anotar 1.000 carreras. Esta distribución de rendimientos de largo alcance es la razón por la que es importante ser audaz. Los grandes ganadores son los que realizan muchos experimentos.”

			— Jeff Bezos

			Como empresarios apostamos todos los días. Somos jugadores, apostamos el dinero que tanto nos costó ganar en mano de obra, inventario, alquiler, marketing, etc., con la esperanza de lograr mayores resultados. Muchas veces perdemos. Pero a veces ganamos y a lo GRANDE. Sin embargo, hay una diferencia entre apostar en los negocios y apostar en un casino. En el casino, las probabilidades están en tu contra. Con habilidad puedes mejorarlas pero nunca vencerlas. En cambio, en los negocios, puedes mejorar tus habilidades para inclinar las probabilidades a tu favor. En pocas palabras, con la habilidad suficiente, puedes convertirte en ‘la banca’.

			Después de empezar una serie de libros sobre adquisición, me resultó evidente que no podía hablar de ningún otro tema sin abordar primero el de la oferta: el punto de partida de cualquier conversación para iniciar una transacción con un cliente. Lo que tú le das literalmente a cambio de su dinero. Ahí empieza todo.

			 Este libro trata de cómo hacer ofertas rentables. En concreto, de cómo convertir de manera fiable los dólares invertidos en publicidad en (enormes) ganancias, utilizando una combinación de estrategias de precios, valor, garantías y nombre. Yo llamo a la combinación adecuada de estos componentes: una Oferta Grand Slam.

			

			Elegí este término en parte como homenaje a la cita anterior del fundador de Amazon, Jeff Bezos, y porque, como un grand slam en béisbol, una Oferta Grand Slam es muy buena y muy rara. Además, ampliando la metáfora del béisbol, no requiere más esfuerzo hacer una Oferta Grand Slam que ‘ponchar’. La diferencia viene dictada por la habilidad del vendedor y por lo bien que conecte su oferta con los deseos de su público. En el mundo de los negocios se pueden tener ofertas mediocres: los “singles” y los “dobles” que mantienen el juego, pagan las facturas y mantienen a la empresa funcionando. Pero, a diferencia del béisbol, donde un grand slam anota un máximo de cuatro carreras, una oferta grand slam en el mundo de los negocios puede multiplicar por mil los beneficios y hacer que nunca más tengas que volver a trabajar. Sería como conectar tan bien con la pelota en un solo turno al bate que ganaras automáticamente todas las series mundiales durante los próximos cien años.

			Se necesitan años de práctica para que algo tan complicado como lanzar una bola rápida en las grandes ligas a las gradas parezca un juego fácil. La postura, la visión, la predicción, la velocidad de la pelota, la velocidad del bate y la colocación de la cadera deben ser perfectas. En el marketing y la captación de clientes (el proceso de conseguir nuevos clientes), hay otras tantas variables que deben alinearse para realmente “mandarla fuera del estadio”. Pero, con suficiente práctica y habilidad, puedes convertir el salvaje mundo de la captación, que te lanzará bolas curvas todos los días, en un torneo de jonrones, mandando fuera del estadio una oferta tras otra. A los demás tu éxito les parecerá increíble. Pero a ti te parecerá “un día más de trabajo”. Los mejores bateadores de todos los tiempos también tienen muchos strike-outs o ‘ponchadas’, así como hay muchas ofertas fallidas en el historial de los grandes vendedores. Aprendemos habilidades a través del fracaso y la práctica. Lo hacemos sabiendo que nueve de cada diez veces nos vamos a equivocar. Aun así, actuamos con audacia, esperando esa oferta con la que conectaremos tan bien que se traducirá en nuestra gran recompensa.

			La buena noticia es que en los negocios basta con hacer una Oferta Grand Slam para retirarse para siempre. Yo lo hice cuatro o cinco veces en mi vida. En cuanto a mi historial, tengo una rentabilidad de 36:1 de por vida sobre los dólares invertidos en publicidad a lo largo de mi carrera empresarial. Considéralo mi “promedio de bateo” de por vida, por así decirlo. Esto significa que por cada dólar que gasto en publicidad recupero 36, un 3.600% de retorno. Ese es mi promedio en ocho años. Y sigo mejorando.

			Este libro es mi intento de compartir esa habilidad contigo, con un foco específico en la construcción de Ofertas Grand Slam, para que puedas experimentar los mismos niveles de éxito. También es el primero de una serie de libros destinados a guiar a los empresarios hacia la libertad financiera, en palabras llanas: “Dinero, ¡vete al diablo!”. Los siguientes libros de esta serie profundizarán en cómo conseguir más clientes, convertir más prospectos en clientes, hacer que esos clientes valgan más y otras lecciones que desearía haber aprendido antes, cuando expandía mis negocios.

			

			Consejo profesional: aprendizaje más rápido y profundo leyendo y escuchando al mismo tiempo

He aquí un truco de vida que descubrí hace mucho tiempo... Si escuchas el audiolibro mientras lees el eBook o el libro físico, aumentarás tu velocidad de lectura y retendrás más información. El contenido se almacena en más lugares de tu cerebro. Así es como leo la mayoría de las cosas que valen la pena. Si quieres probarlo, consigue la versión en audio y compruébalo por ti mismo. Puede que te resulte tan valioso como a mí (que me cuesta concentrarme). Me llevó dos días leer este libro en voz alta y grabarlo. Se me ocurrió poner este “truco” al principio del libro para que tuvieras la oportunidad de hacerlo si este primer capítulo te parecía lo suficientemente valioso como para ganar tu atención.

		

	
		
			PARTE I: Cómo llegamos hasta aquí
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			Cómo llegamos hasta aquí

			“La magia encontrará a aquellos de corazón puro, incluso cuando todo parezca perdido.”

			— Morgan Rhodes

			24 de diciembre de 2016. Noche Buena.

			L cubierto de refrescos secos y pedazos de caramelos aplastados. Mis fosas nasales a habitación estaba completamente oscura. Mis zapatos se pegaban a un suelo estaban llenas de olor a palomitas rancias. Habíamos llegado demasiado tarde para conseguir buenos asientos y terminamos apretados cerca de la parte delantera del cine. Unas pocas filas delante, la proyección de la película ocupaba todo mi campo visual. En el resplandor reflejado podía ver los contornos de los rostros de la familia de Leila. Perfectamente podrían estar hipnotizados.

			Los envidiaba. Estaban sentados, embelesados, disfrutando de su tiempo libre y pago por las vacaciones de Navidad. Debe de ser lindo.

			Cualquier otra persona se lo habría perdido, pero Leila, mi novia de entonces, me conocía demasiado bien. Cualquier otra persona habría pensado que estaba viendo la película, pero Leila se dio cuenta de que tenía la mirada perdida en la pantalla, que mis ojos no seguían la película. Mi cara estaba pálida. Mis pómulos y mi mandíbula parecían demacrados. Semanas de estrés crónico me habían quitado el apetito.

			“¿Qué te pasa?”, me preguntó.

			No respondí.

			Apoyó su mano sobre la mía para llamar mi atención. No reaccioné. En unos instantes, sus dedos se apretaron alrededor de mi muñeca y me miró con ojos que buscaban a los míos. “Tienes el corazón acelerado”, susurró, preocupada.

			Sin preguntar, me tomó el pulso.

			Cien pulsaciones por minuto. Casi el doble de lo normal para un hombre de 27 años “en reposo” en una habitación fresca y oscura.

			“¿Qué está pasando?”, preguntó con más fuerza, pero aún susurrando.

			La verdad, es que estaba aterrorizado.

			

			Unas horas antes...

			Parecía un gigante. Me senté encogido en una silla infantil de juguete. Las rodillas casi me tocaban el pecho, incluso con los pies firmemente plantados en la vieja alfombra beige. Sentía el calor del laptop sobre mis rodillas inclinadas. A mi alrededor había muñecas y juguetes desperdigados. Me miraban con ojos muy abiertos y sonrisas dentadas, inmóviles. Yo había sido su entretenimiento en las últimas semanas.

			Estaba en la casa de los padres de Leila. Hacía poco se habían convertido en abuelos y usaban esta habitación libre como sala de juegos cuando los nietos venían de visita. Yo no tenía dónde vivir. Así que nos dejaban a Leila y a mí quedarnos allí “todo el tiempo que necesitáramos”. Me habían dejado usar la habitación de juegos de los niños como oficina para mi “negocio”, que a esta altura me parecía casi tan inventado como las historias que les contaban a sus nietos en aquella habitación.

			Me sentía literalmente como si estuviera jugando a disfrazarme. Salvo que lo que estaba en juego era real. Y era mi vida.

			Tenía las orejas calientes y enrojecidas de tener el teléfono pegado durante horas. Cambiaba de mano porque se me cansaban los brazos de tanto sostenerlo.

			“Lo siento, señor Hormozi”, dijo la voz al otro lado de la línea, “tenemos que retener estos fondos durante los próximos seis meses. Hemos visto alguna actividad irregular, así que lo haremos por precaución.”

			“¿Me está tomando el pelo? 120.000 dólares”, dije. “¡¿Una ‘precaución’?!”

			“Lo siento señor, nuestro equipo de suscripción...”

			“Sí, ya lo escuché”, dije, interrumpiéndolo. “No lo acepto.”

			“Señor, no depende de mí, es sólo nuestra polí...”

			“¿Qué le voy a decir a mi vendedor que tiene un bebé y otro en camino? ¿Ustedes le van a decir que no va a poder comprarles comida a su mujer embarazada y su hijo recién nacido? ¿Ustedes le van a pagar la hipoteca?”

			Estaba furioso.

			“Señor...”, comenzó de nuevo, con una apatía imperturbable, sólo tratando de dar la noticia.

			“Ese dinero no es suyo para tomarlo.” Mi agresividad se estaba convirtiendo rápidamente en desesperación. “Mierda, sólo denme la mitad para que les pueda pagar a mis empleados”, supliqué. “Es Nochebuena, maldición.”

			

			“Señor, vamos a retener la totalidad de sus fondos durante los próximos seis meses según su contrato...” La voz se desvaneció en la distancia.

			Mierda.

			Colgué y comprobé mis cuentas. $ 23.036.

			Le debía a mi vendedor un cheque de 22.000 dólares de comisión por 120.000 dólares en ventas que nunca obtuve. Sin siquiera darme la oportunidad de pensarlo, se lo giré.

			- $ 22.000 Pago Realizado con Éxito.

			Saldo $ 1.036.

			Mierda.
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			Hice una captura de pantalla de esta imagen de mi cuenta del banco porque sabía que algún día iba a contar esta historia.

			***

			La luz del sol me cegó al salir de la matiné. Las familias entraban y salían por las puertas giratorias, creando recuerdos felices. Estaba aturdido. Leila me llevó de la mano hasta el auto.

			“¿Qué te pasa? ¿Qué pasó?”

			“El dinero no llega.”

			“¿Qué quieres decir? ¿Se atrasó? “

			Exhalé derrotado. “Se lo están quedando todo.”

			“¿Pueden hacer eso?”

			

			“Aparentemente”, dije estoicamente, intentando mantener la compostura delante de sus padres.

			“¿Qué vas a hacer con las comisiones?”

			“Ya las pagué. Todas.” Lo dije sin mirarla.

			La preocupación de Leila se convirtió en pavor.

			Volvimos en silencio todo el camino a casa. Yo miraba por la ventanilla. Ella me tomó la mano. Fue más reconfortante de lo que esperaba. Lo vamos a superar.

			30 días antes...

			Había decidido meterme de lleno en este nuevo negocio que llamé “Gym Launch” (“Lanzamiento de Gimnasios”). Esta era la idea: volaría por todo el país a los gimnasios y los llenaría de suscriptores a tope utilizando esta nueva metodología que giraba en torno a una oferta que había perfeccionado cuando tuve mi propia cadena de gimnasios.

			Hasta ese momento había vendido cinco de mis seis gimnasios. Los fondos de la venta, el trabajo de mi vida, los había depositado en una cuenta que tenía con un nuevo socio. Este dinero iba a ser el capital inicial de nuestra nueva empresa.

			Por fin iba a alcanzar cierto nivel de éxito.

			Sonó el despertador. Moví el brazo a ciegas, arañando la mesa de noche. Apagué el despertador mientras Leila se las arreglaba para dormir a pesar del alboroto.

			Me quedé acostado en silencio, consultando las cuentas bancarias, un ritual diario. El saldo era de 300 dólares. Un momento. No podía ser. Ayer había 46.000 dólares.

			Me subió la adrenalina. Mirando más de cerca vi “- $ 45.700 pago realizado con éxito”.

			Entré en desesperación.

			El dinero de la venta de todos mis gimnasios había desaparecido. Verifiqué a dónde había ido a parar el dinero. A mi “socio”. Había sacado todo el dinero.

			Mierda.

			Los últimos cuatro años de mi vida se habían esfumado así de rápido. Oficialmente no tenía nada, y menos todavía para demostrarlo. No tenía gimnasios. No tenía equipos. No tenía empleados. Nada.

			Me sentí muerto por dentro.

			

			Para colmo de males, en ese mismo período de 30 días, mi madre estuvo internada en estado crítico debido a un accidente casi mortal (y seguía bajo supervisión las 24 horas del día), y yo había destrozado mi auto en un choque frontal a 100 km/h y me había ganado una multa por conducir ‘bajo los efectos...’ como premio consuelo.

			Esto fue la guinda del pastel. Mi única gracia salvadora durante este tiempo fue vender una nueva “oferta de desafío” en un gimnasio y cobrar todo el dinero por adelantado como mi “comisión” por dar vuelta el negocio.

			Así que hice lo único que sabía hacer. Vendí. Mi vendedor había hecho 120.000 dólares en un solo mes, y yo le debía un cheque por 22.000 dólares de comisión.

			El problema fue que los 120.000 dólares nunca llegaron.

			“Tenemos que hablar”, dije cuando Leila y yo entramos en la otra habitación. Me armé de valor para hablar, pero me quedé mirando el suelo, avergonzado.

			“No tengo nada”, le dije. “Soy un barco que se hunde y no tienes por qué quedarte conmigo.”

			Me tomó de la barbilla y acercó mi cara a la suya para poder mirarme a los ojos:
“Dormiría contigo debajo de un puente si fuera necesario.” Habría llorado de alegría, pero estaba tan agotado emocionalmente que mi respuesta pareció apática.

			Yo no me quedaría conmigo.

			“¿Vamos a seguir con los lanzamientos a partir de mañana?” Preguntó. “Todos mis amigos dejaron sus trabajos para hacer esto.” Ella estaba siendo pragmática, pero aun así me dolía. Me sentía derrotado. “Escucha, esto podría salir terriblemente mal.”

			“Confío en ti. Lo vamos a resolver.”

			En ese momento me quedaban dos cosas: una oferta grand slam y una vieja tarjeta de crédito comercial con un límite de 100.000 dólares de cuando tenía mis gimnasios.

			Al día siguiente de Navidad (dos días después de la desgarradora llamada del procesador de pagos) teníamos previsto lanzar seis nuevos gimnasios... todos al mismo tiempo. Entre pasajes de avión, hoteles, automóviles de alquiler, combustible y gastos publicitarios (todo multiplicado por seis), iba a gastar 3.300 dólares por día de un dinero que no tenía. Mi último dólar se había ido en el pago realizado a mi vendedor. Todavía recuerdo cómo me temblaba la mano cuando presioné el botón para activar los anuncios publicitarios: Off → ON.

			Así de fácil, me estaba endeudando a razón de 412 dólares por hora de trabajo. Sin más, empezaron a deducir de mi cuenta 3.300 dólares por día.

			

			-$3.300... Ahora oficialmente no tengo nada

			-$3.300... Ahora tengo oficialmente menos que nada

			-$3.300... Tengo 10.000 dólares menos que nada

			-$3.300... Esta decisión va a arruinar mi futuro para siempre.

			Pero las cosas empezaron a mejorar. Esto es lo que sucedió ese mes (enero de 2017), según lo documentado en mis viejos registros de procesamiento que desenterré. Puedes ver el mes en la columna de la izquierda y los ingresos recaudados ese mes en la de la derecha.
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			¡Ganamos 100.117 dólares! Era justo suficiente para cubrir los $ 3.300 diarios que habían estado saliendo de la tarjeta de crédito. Realmente estaba funcionando. Apenas podía creerlo. Lancé el Ave María y el universo lo atrapó. Pasé de buscar abogados especializados en quiebras a pensar qué hacer con 3.000.000 de dólares en ganancias, acumuladas en los primeros doce meses. Parecía surrealista. Y, en retrospectiva, todavía lo parece.

			Al final del año estábamos haciendo $ 1.500.000+/mes. Doce meses después, $ 4.400.000/mes. Veinticuatro meses después, superamos los $ 120.000.000 en ventas, donamos $ 2.000.000 para ayudar a financiar la igualdad de oportunidades en zonas de bajos ingresos. Conocimos y nos hicimos amigos de Arnold Swarzenegger (héroe de toda la vida) y nos pidieron que fuésemos miembros del consejo de su organización benéfica ‘After School All Stars’.

			[image: ][image: ]

			Leila y yo conocimos a Arnold Schwarzengger en su casa. Ahora formamos parte del consejo nacional de su organización benéfica After School All Stars. Crear Ofertas Grand Slam nos ha dado acceso a gente que solo habíamos soñado conocer.

			Hoy, doce meses después de eso, tenemos una cartera de siete empresas de ocho cifras y empresas de más de ocho cifras en una variedad de industrias (fotografía, editorial, fitness, consultoría de negocios, belleza) y varios tipos de negocios (cadenas de negocios tradicionales, software, servicios, comercio electrónico, formación y educación). Las empresas de nuestra cartera facturan hoy alrededor de $ 1.600.000 dólares por semana (y siguen creciendo).

			Digo esto porque, de verdad, no lo puedo creer. Todo esto fue gracias a una chica que creyó en mí, una tarjeta de crédito y una Oferta Grand Slam.

			Sé que te teletransporté de la pobreza a la riqueza. Y la pregunta natural es ¿cómo? Voy a utilizar el resto de este libro (y el resto de los libros y cursos gratuitos de esta serie de Acquisition.com) para desglosarlo.

			La habilidad para hacer ofertas me salvó de la quiebra y probablemente me salvó la vida. Cometí varios errores en mi vida. Tomé muchas malas decisiones. Hice daño a la gente a sabiendas y por error. Hice cosas malas con buenas intenciones. Digo esto porque soy humano. No pretendo tener las respuestas. Tengo mis propios demonios contra los que lucho cada día. Pero, a pesar de mis muchos defectos, me las he arreglado para ser realmente bueno en una cosa... y me gustaría compartirla contigo. Puedo enseñarte a crear grandes ofertas.

			No sé quién eres (sí, tú, el que está leyendo esto). Pero gracias de todo corazón. Gracias por permitirme hacer un trabajo que considero importante. Gracias por darme tu bien más preciado: tu atención. Prometo hacer todo lo que esté a mi alcance para retribuirla.

			

			He aquí la primera buena noticia: si estás leyendo esto, es que ya perteneces al 10% de los mejores. La mayoría de la
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B0 e Roembolsos Rtns/Cambks vacios Rechazos Totales
Contar Cantidad Contar Cantidad Contar Cantidad Contar Cantidad Contar Cantidad  Contar roseniesset Contar Cantidad

Q01/2017 0 $0.00 510260566 7  $-2,48833 O $0.00 12 $2,002.98 148 70% 515 $100,117.31
Q02/2017 0 $0.00 847 $190,809.50 56 $-13243.77 1 $-166.00 5 $1,247.00 78% 1141 $177,399.73
Q03/2017 0 s0.00 782  $177,820.58 61 $-12,70150 4  $-997.00 21 $3,458.50 73% 1153 $164,122.08
Q04/2017 0 $0.00 704 $204461.25 49 $-1072500 10  $-631500 2 $-50.00 67% 1119 $187,421.25
Q05/2017 0 $0.00 191 $260,754.00 4  $-797.00 11 $16984.00 0 50.00 82% 248 $242,973.00
@ 06/2017 0 $0.00 214  $272,835.00 5 $-1,498.00 30 $-55375.00 0 $0.00 1 100% 250 $215,962.00
Q07/2017 0 s0.00 282 $316917.98 0 $0.00 21 $-23,45000  © S0.00 7 98% 310 $293,467.98
Q08/2017 0 $0.00 346  $39337062 O $0.00 28 $-32,99899 1  $10000 45  88% 420 $360,371.63
Q09/2017 0 $0.00 478 $54337629 1  $-1,00000 64 $6579200 0 S0.00 41 92% 584 $476,584.29
@ 10/2017 0 $0.00 795  $828,709.31 7 $-5798.00 50  $-49,887.00 8  $8,000.00 31 96% 895 $773,024.31
Q11/2017 0 $0.00 1076 $1,2132,319.31 8  $-8,00000 66 $-64,29.00 1 S100 92 92% 1243 $1,060,023.31
Q12/2017 0 $0.00 1315 $1,363,956.31 13 $-17,29600 83 $-82,099.00 1 $1,00000 111  92% 1523 $1,264,561.31
Q.01/2018 0 $0.00 1609 $1621,972.81 15 $-28,17500 97 $-88,995.00 8 $9,000.00 102 4% 1831 $1,504,802.81

Totals 0 $0.00 8991 $7,409,908.60 226 $-101,722.60 465 $-487,354.99 _ 59 $24,759.48 1491 __86% 11232 $6,820,831.01
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Ofertas de $100M
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