


1. CIERRE DIRECTO
“: A QUE DIRECCION DE CORREO
DESEAS QUE TE ENVIEMOS TU

PRUEBA CGRATUITA?"

“:CUANDO PODEMOS
EMPEZAR?™
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TIEMPO QUE QUIERA PARA
PENSAR; SOLO RECUERDE
QUE TENEMOS UN STOCK

LIMITADO DEL PRODUCTO".






4. CIERRE DE ALTERNATIVA

DEBES OFRECER AL CLIENTE
DOS OPCIONES DE LAS QUE

", TE QtiEDAs éz
VERSION LIGHT O I:L:
u;TE QUEDAS CON LOS

PANTALONES AZULES O
ROJOS?”
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,;,::-. IMPULSARIA MUCHISIMO LA
" PRODUCTIVIDAD, ;VERDAD?”




6. CIERRE DE CAMBIO DE PRECIO

ES UNA DE LAS TECNICAS DE CIERRE DE
VENTAS QUE SE CONSIDERA CLASICA.

« “_.LOSPRECIOS QUE LE COMENTE SOLO
SE MANTENDRAN POR 48 HORAS. LA
PROXIMA SEMANA ESTARA DISPONIBLE
LA NUEVA LISTA DE PRECIOS".




7. CIERRE “BENJAMIN FRANKLIN"

TENERLISTO PREVIAMENTE UN
LISTADO DE VENTAJAS DEL PRODUCTO

COMIENZAS A ELABORAR LA LISTA DE
VENTAJAS Y LE PIDES AL CLIENTE QUE
HACA LO MISMO, CON LAS
DESVENTAJAS.

COMO EL CLIENTE NO ESTARA TAN
PREPARADO COMO TU, SECGURAMENTE
LA LISTA DE PROS SERA MUCHO MAS
COMPLETA Y PODRAS CANAR LA
NEGOCIACION.



8. CIERRE POREQUIVOCACION

ESE TIPO DE CIERRE DEVENTAS SE BASA EN
COMETER UNA/EQUIVOCACION
INTENCIONA, POR EJEMPLO:
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- "“NO, NECESITO QUE SE\AN MENSUA‘ ES"

DE ESTA MANERA, EL CI.IE‘N"I".E‘HA/ é‘PTADO ‘




9. CIERRE PUERCO ESPIN

ESA TECNICA DE CIERRE DE VENTAS CONSISTE
EN CONTESTAR CON PRECUNTAS A TODAS
LAS PRECUNTAS QUE HACA TU CLIENTE. SI

LAS RESPUESTAS DEL CLIENTE SON
POSITIVAS, CIERRAS LA VENTA.
EJEMPLO DE CIERRE DE VENTAS “PUERCO
ESPIN":
« “;NO TIENE UNA CASA MAS SENCILLA?"




10. CIERRE DE LA VENTA PERDIDA

ESA ES LA TECNICA DE CIERRE DE VENTAS QUE
SE UTILIZA CUANDO RECIBES UN “NO”
OTUNDO DEL CLIENTE.

SUFICIENT NO TERLO ISMOS
ERRORES Y CERRARUNA VENTAENEL
FUTURO.



