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Básicamente, cerrar una venta es obtener un 
compromiso por parte del potencial comprador. El 
cierre de ventas implica ayudar al cliente a tomar una 
decisión. 

Cuando un vendedor hace la presentación del 
producto y sus beneficios para el usuario del 
producto, surgen las objeciones. Estas no deben ser 
vistas de forma negativa, ya que en muchos casos las 
objeciones son una muestra de interés. 

Este Curso de Cierre de Ventas, está diseñado para 
mejorar la eficacia en el momento del cierre, 
incrementando la rentabilidad de su empresa de una 
manera directa. Este programa de Cierre de Ventas 
está orientado a proporcionar los conceptos, 
técnicas y métodos para ser altamente eficientes en 
el momento del cierre, y por tanto lograr: 

 Vender más 

 Realizar ventas en un plazo más corto (el 
cliente se decide antes) 

 Disminuir las pérdidas de ventas por el efecto: 
“me lo tengo que pensar” 

 Incrementar la propuesta de valor del 
producto por parte del comercial (marketing 
en la venta) 

 
 
 
 
 

 Profesionales de Ventas, KAM y todas aquellas 
personas que necesiten expandir su producto o 
servicio. 

 
 
 
 

 
 
El formato que se plantea para esta formación es de 
dos tipos: 

 
 8 horas 
 Presencial/online en modalidad Live 

Streaming 

 
 
 
 
 
 

 Documentación escrita / Ejercicios / Casos 

 Mediante un modelo de formación presencial 
“in company”, o a través de nuestros cursos 
programados. 

 En modalidad Live Streaming, donde a través 
de una plataforma de formación “online”, se 
impartirá la formación en directo, de manera 
que el alumno puede interactuar con el 
docente y la formación sea similar a la que 
pudiésemos recibir en una modalidad 
presencial. 

 
 
 
 
 
 

 Esta formación, se programará en diferentes 
sesiones a lo largo del año, que iremos 
publicando en nuestra WEB. 

 También están abiertas a lo largo del año, para 
impartirlas en formato tanto presencial como 
en formato live streaming  a solicitud de 
empresas o grupos como mínimo de 5 
alumnos. 

 Podemos gestionar la bonificación de 
este curso para empresas. Indícanoslo 
previamente. 
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 Proceso de Cierre de Ventas 

 Psicología del Cierre  

 Diagnóstico de Tu Cierre de Ventas 

 Material de Ventas   

 Catálogo   

 Ficha Técnica   

 Cotización      

 Momento ideal para el cierre 

 Presentación de Propuestas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Tomador de Decisiones 

 Seguimiento  

 Técnicas de Manejo de Objeciones 

 Técnicas de Cierre 
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