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Principios bPrincipios báásicos del cierresicos del cierre

�� Un cliente no va a Un cliente no va a 
comprar hasta que comprar hasta que 
no estno estéé listo para el listo para el 
cierrecierre

�� Cerrar no consiste en Cerrar no consiste en 
hacer que el cliente hacer que el cliente 
tome una decisitome una decisióón, n, 
sino que tomar uno sino que tomar uno 
una decisiuna decisióón con la n con la 
cual el cliente estcual el cliente estéé
de acuerdode acuerdo



Objeciones y tObjeciones y táácticas dilatoriascticas dilatorias

�� ObjeciObjecióón es un n es un 
impedimento impedimento 
sincero que tiene sincero que tiene 
un cliente.un cliente.

�� TTááctica dilatoria es ctica dilatoria es 
una excusa, estuna excusa, estáá
ocultando otra ocultando otra 
cosa.cosa.



TTéécnicas de cierrecnicas de cierre

�� PedirloPedirlo. Solicitar al . Solicitar al 
cliente que haga el pedidocliente que haga el pedido

�� Pregunta alternativaPregunta alternativa. . 
Dar a escoger entre dos Dar a escoger entre dos 
alternativas que conducen alternativas que conducen 
al cierreal cierre

�� Cierre por acciCierre por accióónn. . 
Iniciar acciIniciar accióón que debe n que debe 
ser detenida para que no ser detenida para que no 
se realice la venta.se realice la venta.



Formas de destruir un cierreFormas de destruir un cierre

�� Sobre argumentarSobre argumentar

�� Poner al cliente en lo Poner al cliente en lo 
incorrectoincorrecto

�� Discutir con el clienteDiscutir con el cliente

�� Criticar a la empresa del Criticar a la empresa del 
cliente, a la empresa cliente, a la empresa 
propia o a la competenciapropia o a la competencia

�� Mentir o dar respuestas sin Mentir o dar respuestas sin 
estar seguroestar seguro

�� Asumir autoridad, romper Asumir autoridad, romper 
la cadena de mando o la cadena de mando o 
violar una norma de la violar una norma de la 
empresaempresa


