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Objetivos

e Comprender la relevancia del cierre de ventas en el éxito de una
transaccion comercial y su impacto en la rentabilidad de la empresa.

e Familiarizarse con diversas técnicas efectivas para cerrar ventas, adaptadas
a diferentes situaciones y tipos de clientes.

e Desarrollar habilidades para identificar y abordar objeciones de manera
efectiva durante el proceso de cierre, incrementando asi la tasa de éxito en
las ventas.

1 Importancia del cierre de ventas en el proceso comercial

ELl cierre de ventas es un momento critico en el proceso comercial, ya que
representa la culminaciéon de esfuerzos para persuadir al cliente de tomar
una decisiéon de compra. En esta etapa, se materializa el valor de todo el
proceso de ventas, convirtiendo prospectos en clientes. La forma en que se
realiza el cierre puede impactar significativamente en la rentabilidad y el
crecimiento de la empresa.

1.1 El cierre de ventas como culminacion del proceso de ventas

EL cierre de ventas es el punto culminante de todo el proceso de ventas,
donde se obtiene el resultado deseado: la venta del producto o servicio. Es
el momento en el que todas las etapas anteriores, desde la prospeccidon hasta la
presentacion y manejo de objeciones, convergen en la toma de una decisién por
parte del cliente.

Importancia del cierre de ventas

El cierre de ventas es crucial porque representa el logro de los objetivos de ventas
y la generacién de ingresos para la empresa. Un cierre efectivo puede llevar a la
satisfaccion del cliente y a futuras referencias y ventas.

Técnicas para un cierre efectivo

Existen diversas técnicas para lograr un cierre efectivo, como el cierre por opcion,
donde se da al cliente la posibilidad de elegir entre dos opciones de compra, o el
cierre por asuncioén, donde se asume que el cliente ya ha tomado la decisién de
compra.
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Ejemplo

Por ejemplo, supongamos que un vendedor de seguros ha realizado todas las
etapas del proceso de ventas con un cliente potencial. Durante la presentacion,
el cliente expresa interés en un seguro de vida pero tiene algunas dudas
sobre la cobertura. El vendedor utiliza técnicas de manejo de objeciones para
aclarar las dudas del cliente y luego realiza un cierre por asuncién, asumiendo
que el cliente esta listo para comprar el seguro. El cliente acepta y se completa la
venta.

El cierre de ventas no es solo el final del proceso de ventas, sino que también es
el resultado de un trabajo bien hecho en todas las etapas previas. Es
fundamental para el éxito de la empresa y la satisfaccién del cliente.

1.2 Impacto del cierre de ventas en la rentabilidad y crecimiento de la
empresa

El cierre de ventas no solo representa la culminacién exitosa de un proceso
de ventas, sino que también tiene un impacto significativo en la
rentabilidad y el crecimiento de la empresa. Un cierre efectivo puede generar
ingresos inmediatos y establecer relaciones duraderas con los clientes, lo que se
traduce en beneficios a largo plazo para la empresa.

Incremento de la rentabilidad

Un cierre de ventas exitoso implica la generacién de ingresos por la venta de
productos o servicios. Cuantas mas ventas se cierren, mayor sera la rentabilidad
de la empresa. Un cierre efectivo puede llevar a ventas adicionales, renovaciones
de contratos y referencias, aumentando aun mas los ingresos.

Contribucién al crecimiento de la empresa

El cierre de ventas no solo impacta en la rentabilidad actual, sino que también
contribuye al crecimiento futuro de la empresa. Un cliente satisfecho es mas
propenso a realizar compras repetidas y a recomendar la empresa a otros, lo que
puede resultar en un aumento de la base de clientes y un crecimiento sostenible a
largo plazo.
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Ejemplo

Una empresa de software ha estado trabajando en la venta de su nuevo producto
a una empresa de tamafio mediano. Después de varias reuniones vy
demostraciones, finalmente logran cerrar la venta. Esta venta no solo
genera ingresos inmediatos para la empresa, sino que también establece
una relacién comercial sélida que puede resultar en ventas adicionales en el
futuro y referencias a otras empresas.

ELl cierre de ventas es un componente fundamental para la rentabilidad y el
crecimiento de la empresa. Un cierre efectivo puede generar ingresos
significativos y establecer relaciones comerciales duraderas que impulsen el
crecimiento a largo plazo. Es por eso que es importante invertir tiempo y recursos
en mejorar las habilidades de cierre de ventas y asegurarse de que se realicen de
manera efectiva.

2 Técnicas efectivas para el cierre de ventas

EL arte del cierre de ventas requiere habilidades especificas y una
comprension profunda de las necesidades y deseos del cliente. Las técnicas
de cierre efectivas van mas alla de simplemente pedir la venta; implican crear un
ambiente propicio, manejar objeciones de manera adecuada y utilizar estrategias
que generen confianza y satisfaccion en el cliente.

2.1 Técnicas de cierre basadas en la empatia y la comprension del
cliente

La empatia y la comprension del cliente son fundamentales en el proceso de
cierre de ventas. Al mostrar interés genuino por las necesidades y deseos del
cliente, se crea un vinculo mas fuerte que facilita el cierre de la venta de
manera natural y efectiva.

Importancia de la empatia en el cierre de ventas

La empatia permite al vendedor ponerse en el lugar del cliente, comprendiendo
sus preocupaciones y necesidades. Esto ayuda a crear una conexiéon emocional
que facilita la comunicacién y el entendimiento mutuo.

Técnicas de escucha activa
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Una técnica efectiva para cerrar ventas basada en la empatia es la escucha activa.
Esto implica prestar atencién a las preocupaciones y necesidades del cliente y
responder de manera adecuada, demostrando que se ha comprendido su punto de
vista.

Personalizacion de la oferta

Otra técnica basada en la empatia es la personalizacidon de la oferta. Al adaptar la
solucion ofrecida a las necesidades especificas del cliente, se demuestra un
interés genuino por su bienestar y se aumenta la probabilidad de cerrar la venta.

Ejemplo

Un vendedor de automoéviles que ha estado trabajando con un cliente potencial
durante varias semanas finalmente llega al proceso de cierre. En lugar de
simplemente ofrecerle un automaévil genérico, el vendedor recuerda que el cliente
menciond que tiene una familia numerosa y necesita un vehiculo espacioso.
Basandose en esta informacion, el vendedor sugiere un modelo de automavil que
se adapta a las necesidades especificas del cliente, lo que hace que se sienta
comprendido y valorado.

Las técnicas de cierre basadas en la empatia y la comprensiéon del cliente son
fundamentales para cerrar ventas de manera efectiva. Al mostrar interés genuino
por las necesidades del cliente y adaptar la oferta a esas necesidades, se crea un
vinculo mas fuerte que aumenta la probabilidad de cerrar la venta de manera
exitosa.

2.2 Estrategias de cierre para diferentes tipos de personalidad del
cliente

Cada cliente tiene una personalidad unica y respondera de manera diferente
a las estrategias de cierre de ventas. Es importante adaptar la estrategia de
cierre segun la personalidad del cliente para aumentar las posibilidades de éxito.

Importancia de la adaptacion al cliente

Al adaptar la estrategia de cierre al tipo de personalidad del cliente, se muestra
un mayor nivel de empatia y comprensiéon, lo que aumenta la probabilidad de
cerrar la venta de manera efectiva. Se crea una experiencia mas positiva para el
cliente, lo que puede resultar en ventas futuras y referencias.
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Estrategias para clientes analiticos

Para clientes analiticos que valoran los datos y la informacion detallada, es
importante proporcionar argumentos sélidos respaldados por datos concretos. Se
debe enfocar en los beneficios tangibles y en cédmo el producto o servicio puede
resolver sus necesidades especificas.

Estrategias para clientes emocionales

Para clientes emocionales que toman decisiones basadas en sentimientos y
emociones, es importante conectar emocionalmente con ellos. Se debe enfocar
en cémo el producto o servicio puede mejorar su calidad de vida o satisfacer sus
deseos emocionales.

Ejemplo

Un vendedor de seguros que se encuentra con un cliente analitico puede
enfocarse en proporcionar datos sobre la cobertura y los beneficios del seguro,
destacando la seguridad y la tranquilidad que brinda. En cambio, al encontrarse
con un cliente emocional, el vendedor puede enfocarse en cdmo el seguro puede
proteger a su familia y brindarles paz mental.

Adaptar la estrategia de cierre al tipo de personalidad del cliente es fundamental
para cerrar ventas de manera efectiva. Al comprender las necesidades y
preferencias del cliente, se puede ofrecer una solucién que sea relevante y
convincente, aumentando asi las posibilidades de cerrar la venta con éxito.

3 Manejo de objeciones durante el cierre de ventas

Durante el proceso de cierre de ventas, es comun que los clientes planteen
objeciones o dudas que pueden obstaculizar la venta. Saber identificar y
manejar estas objeciones de manera efectiva es fundamental para lograr el
éxito en el cierre. Esto requiere habilidades de comunicacién, empatia y
persuasion.

3.1 Identificacion y anticipacion de objeciones comunes

Durante el proceso de cierre de ventas, es comun que los clientes planteen
objeciones que pueden obstaculizar la venta. Identificar y anticipar estas
objeciones es fundamental para abordarlas de manera efectiva y cerrar la venta
con éxito.
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Importancia de la identificacién y anticipacién de objeciones

Identificar y anticipar objeciones comunes permite al vendedor prepararse para
responder de manera adecuada, evitando que las objeciones se conviertan en
obstaculos insuperables. Demuestra al cliente que el vendedor esta
comprometido en encontrar una solucién que satisfaga sus necesidades.

Técnicas para identificar objeciones

Una técnica efectiva para identificar objeciones es hacer preguntas abiertas que
fomenten la comunicacién y permitan al cliente expresar sus preocupaciones.
También es importante prestar atenciéon a las sefales no verbales, como el
lenguaje corporal y el tono de voz, que pueden indicar que el cliente tiene dudas o
inquietudes.

Estrategias para anticipar objeciones

Para anticipar objeciones, el vendedor puede utilizar la informacion recopilada
durante la interacciéon con el cliente para identificar posibles areas de
preocupacion. También puede anticipar objeciones comunes basadas en la
experiencia previa con clientes similares.

Ejemplo

Un vendedor de software sabe que una objecién comun de los clientes es el costo
del producto. Antes de que el cliente pueda plantear esta objecién, el vendedor
menciona los diferentes planes de pago y descuentos disponibles, anticipando asi
la objecidn y proporcionando una solucién antes de que se convierta en un
problema.

Identificar y anticipar objeciones comunes es una habilidad crucial en el proceso
de cierre de ventas. Al hacerlo, el vendedor puede abordar las preocupaciones del
cliente de manera proactiva, aumentando asi las posibilidades de cerrar la venta
con éxito.

3.2 Estrategias para abordar objeciones y convertirlas en oportunidades
de venta

Las objeciones son una parte natural del proceso de ventas y pueden ser
vistas como oportunidades para profundizar la relaciéon con el cliente y
cerrar la venta de manera efectiva. Al abordar las objeciones de manera
adecuada, se puede transformar una posible venta perdida en una oportunidad de
venta exitosa.
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Importancia de abordar objeciones

Abordar las objeciones de manera efectiva es fundamental para construir la
confianza del cliente y demostrar el valor del producto o servicio ofrecido. Al
convertir las objeciones en oportunidades de venta, se puede incrementar la
satisfaccion del cliente y generar ventas adicionales en el futuro.

Técnicas para abordar objeciones

Una técnica efectiva para abordar objeciones es escuchar activamente al cliente
para comprender completamente sus preocupaciones. Luego, se puede responder
de manera clara y concisa, destacando los beneficios y ventajas del producto o
servicio que contrarresten la objecion planteada.

Transformacion de objeciones en oportunidades

Para convertir las objeciones en oportunidades de venta, es importante verlas
como una sefal de interés por parte del cliente. Al abordarlas de manera positiva
y constructiva, se puede mostrar al cliente que sus preocupaciones son validas y
que se estd comprometido en encontrar una solucidn que satisfaga sus
necesidades.

Ejemplo

Un cliente potencial objeta que el precio del producto es demasiado alto. El
vendedor podria abordar esta objecion destacando el valor y los beneficios Unicos
que ofrece el producto, como su durabilidad, garantia extendida y servicio al
cliente excepcional. Al presentar estos argumentos de manera convincente, el
cliente puede ver el precio como una inversidn en lugar de un gasto, convirtiendo
asi la objecidon en una oportunidad de venta.

Abordar las objeciones de manera efectiva y convertirlas en oportunidades de
venta es una habilidad esencial en el proceso de ventas. Al hacerlo, se puede
demostrar al cliente el valor del producto o servicio ofrecido y cerrar la venta de
manera exitosa, fortaleciendo asi la relaciéon con el cliente y generando ventas
futuras.

4 Elseguimiento postventa como parte del cierre

ElL cierre de ventas no termina con la firma del contrato o la compra del
producto. EL seguimiento postventa es una parte crucial del proceso, ya que
permite mantener la relacién con el cliente, asegurando su satisfaccion y
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fidelizacidn. Un seguimiento adecuado puede generar recomendaciones, futuras
ventas y una relacidén a largo plazo con el cliente.

4.1 Importancia del seguimiento postventa en la fidelizacion del cliente

El seguimiento postventa es una parte fundamental del proceso de ventas que
puede marcar la diferencia entre una venta uUnica y la creacidon de una relacion a
largo plazo con el cliente. Al mantener una comunicaciéon continua y ofrecer
un servicio de calidad después de la venta, se puede fidelizar al cliente y
generar recomendaciones y ventas adicionales en el futuro.

Beneficios del seguimiento postventa

El seguimiento postventa permite mantener una relacién activa con el cliente, lo
que puede resultar en una mayor satisfaccién y lealtad hacia la marca. Al
mantenerse en contacto con el cliente, se puede identificar oportunidades para
ofrecer productos o servicios adicionales que satisfagan sus necesidades
cambiantes.

Técnicas de seguimiento postventa

Una técnica efectiva de seguimiento postventa es enviar un correo electrénico de
agradecimiento después de la compra, expresando gratitud por la confianza del
cliente y ofreciendo ayuda adicional si es necesario. También es importante
realizar llamadas de seguimiento para asegurarse de que el cliente esté
satisfecho con su compra y para resolver cualquier problema que pueda surgir.

Ejemplo

Una empresa de tecnologia realiza un seguimiento postventa con sus clientes
después de la compra de un producto. Envian un correo electrénico de
seguimiento con consejos Utiles sobre cémo sacar el maximo provecho del
producto y ofrecen un numero de atencién al cliente para cualquier consulta
adicional. Esta atencidén postventa hace que los clientes se sientan valorados y
aumenta la probabilidad de que vuelvan a comprar en el futuro.

El seguimiento postventa es una herramienta poderosa para fidelizar al cliente y
aumentar la rentabilidad de la empresa. Al mantener una comunicacion activa y
ofrecer un servicio excepcional después de la venta, se puede construir una
relacion sélida con el cliente que beneficie a ambas partes a largo plazo.
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4.2 Estrategias efectivas de seguimiento postventa para maximizar la
satisfaccion del cliente

El seguimiento postventa es una parte crucial de la experiencia del cliente
que puede tener un impacto significativo en su satisfaccioén y lealtad hacia
la marca. Implementar estrategias efectivas de seguimiento postventa es
fundamental para garantizar que los clientes se sientan valorados y atendidos
después de realizar una compra.

Importancia del seguimiento postventa

El seguimiento postventa es importante porque muestra al cliente que la empresa
se preocupa por su experiencia y estd comprometida en garantizar su
satisfaccion. Permite a la empresa recopilar comentarios y sugerencias que
pueden utilizarse para mejorar sus productos o servicios en el futuro.

Técnicas de seguimiento postventa

Una técnica efectiva de seguimiento postventa es realizar encuestas de
satisfaccion para obtener comentarios directos de los clientes sobre su
experiencia de compra. También es importante ofrecer un servicio de atencién al
cliente receptivo y eficiente para resolver cualquier problema o duda que pueda
surgir después de la compra.

Ejemplo

Una tienda en linea de ropa envia un correo electrénico a sus clientes una
semana después de que hayan recibido su pedido, solicitando su opinién sobre
los productos y la experiencia de compra. Ofrecen un descuento especial en su
préoxima compra como agradecimiento por completar la encuesta. Esta estrategia
no solo demuestra al cliente que su opinién es valorada, sino que también
incentiva la lealtad a la marca.

Implementar estrategias efectivas de seguimiento postventa es fundamental para
maximizar la satisfacciéon del cliente y fomentar la lealtad a la marca. Al mostrar
interés genuino en la experiencia del cliente y ofrecer un servicio de atencién al
cliente excepcional, se puede crear una relacién sdlida y duradera que beneficie
tanto a la empresa como al cliente.
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5 Errores comunes en el cierre de ventas y como evitarlos

A lo largo del proceso de cierre de ventas, es posible cometer errores que
pueden costar la venta. Identificar estos errores y saber cémo evitarlos es
fundamental para mejorar la efectividad en el cierre de ventas. Al evitar estos
errores, se puede incrementar la tasa de éxito en las ventas y mejorar la
experiencia del cliente.

51 Identificacion de errores que pueden obstaculizar el cierre de ventas

Identificar los errores comunes que pueden surgir durante el proceso de cierre de
ventas es fundamental para evitar obstaculos innecesarios y cerrar la venta de
manera efectiva. Al reconocer y corregir estos errores, se puede mejorar la
eficacia del proceso de ventas y aumentar las posibilidades de éxito.

Errores comunes en el cierre de ventas

Uno de los errores mas comunes es la falta de seguimiento adecuado, lo que
puede llevar a que el cliente pierda interés o se decante por la competencia. Otro
error es la falta de preparacion, donde el vendedor no esta familiarizado con los
productos o servicios que ofrece, lo que puede generar desconfianza en el cliente.

Técnicas para evitar errores

Para evitar estos errores, es importante realizar un seguimiento proactivo con los
clientes, brindar informacién clara y precisa sobre los productos o servicios
ofrecidos y estar preparado para responder a cualquier pregunta o inquietud que
pueda surgir durante el proceso de venta.

Ejemplo

Un vendedor de seguros que no sigue un proceso estructurado de seguimiento
podria perder la oportunidad de cerrar una venta con un cliente potencial. En
cambio, al seguir un plan de seguimiento definido, el vendedor puede mantenerse
en contacto regular con el cliente, ofreciendo informacién adicional y
respondiendo a cualquier pregunta que surja, lo que aumenta las posibilidades de
cerrar la venta con éxito.

Identificar y corregir los errores que pueden obstaculizar el cierre de ventas es
fundamental para mejorar la eficacia del proceso de ventas y aumentar las
posibilidades de éxito. Al evitar estos errores y seguir buenas practicas de venta,
se puede cerrar la venta de manera efectiva y construir relaciones sdlidas con los
clientes.
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5.2 Recomendaciones para evitar errores y mejorar el proceso de cierre
de ventas

Para mejorar el proceso de cierre de ventas y evitar errores comunes, es
importante seguir algunas recomendaciones clave que pueden aumentar la
efectividad y la satisfaccion del cliente. Estas recomendaciones incluyen
desde la preparacion adecuada hasta el seguimiento postventa.

e Preparacién adecuada

Antes de iniciar el proceso de cierre de ventas, es fundamental estar bien
preparado. Esto incluye conocer a fondo los productos o servicios que se
ofrecen, asi como comprender las necesidades y preferencias del cliente.

e Escucha activa

Durante el proceso de cierre de ventas, es importante practicar la escucha
activa. Esto significa prestar atencién a las necesidades y preocupaciones
del cliente y responder de manera adecuada y oportuna.

e Proporcionar soluciones

En lugar de simplemente vender un producto o servicio, es importante
ofrecer soluciones que realmente satisfagan las necesidades del cliente.
Esto puede implicar adaptar la oferta o encontrar formas creativas de
resolver los problemas del cliente.

¢ Seguimiento postventa

Una vez que se ha cerrado la venta, es importante mantener una
comunicacién continua con el cliente para asegurarse de que esta
satisfecho con su compra. Esto puede incluir enviar correos electrénicos de
seguimiento, ofrecer asistencia adicional si es necesario y estar disponible
para responder cualquier pregunta que pueda surgir.

Ejemplo

Un vendedor de software que sigue estas recomendaciones podria prepararse
adecuadamente antes de una reunién con un cliente potencial, investigando sus
necesidades y asegurandose de comprender completamente cémo su producto
puede ayudarlo. Durante la reunidn, practicaria la escucha activa para comprender
las preocupaciones del cliente y ofreceria soluciones personalizadas que aborden
sus necesidades especificas. Después de cerrar la venta, se mantendria en
contacto con el cliente para asegurarse de que esté satisfecho con su compra y
ofreceria asistencia adicional si fuera necesario.
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Seguir estas recomendaciones puede ayudar a evitar errores comunes y mejorar
el proceso de cierre de ventas. Al estar bien preparado, practicar la escucha
activa, ofrecer soluciones efectivas y realizar un seguimiento postventa adecuado,
se puede aumentar la efectividad del proceso de ventas y la satisfaccion del
cliente.

6 Conclusiones

e El cierre de ventas es un paso crucial en el proceso comercial que no solo
marca la culminacién de una transaccidon, sino que también tiene un
impacto significativo en la rentabilidad y el crecimiento de la empresa.
Utilizar técnicas efectivas de cierre, como aquellas basadas en la empatia y
la comprensién del cliente, asi como estrategias adaptadas a diferentes
tipos de personalidades, puede mejorar la experiencia del cliente y
aumentar las posibilidades de cerrar una venta con éxito.

e El manejo de objeciones durante el cierre de ventas es fundamental para
superar posibles obstaculos y convertirlos en oportunidades de venta.
Identificar y anticipar objeciones comunes, asi como tener estrategias
efectivas para abordarlas, puede marcar la diferencia entre una venta
perdida y una venta cerrada.

e El seguimiento postventa es una parte integral del proceso de cierre que
puede influir en la fidelizacién del cliente y en su satisfaccién general. Es
importante reconocer la importancia del seguimiento postventa en la
retencion de clientes y utilizar estrategias efectivas para maximizar la
satisfaccion del cliente y fomentar la lealtad hacia la marca.

e Es crucial identificar los errores comunes que pueden obstaculizar el cierre
de ventas y tomar medidas para evitarlos. Recomendaciones como la
preparacién adecuada, la escucha activa y el ofrecimiento de soluciones
efectivas pueden mejorar el proceso de cierre de ventas y aumentar las
posibilidades de éxito en las transacciones comerciales.

7 Bibliografia Recomendada

e Kotler, P., & Armstrong, G. (2018). Principios de marketing (17a ed.). Pearson
Educacion.

018 ASTURIAS CORPORACION UNIVERSITARIA®

Nota Técnica preparada por Asturias Corporacién Universitaria. Su difusion, reproducciéon o
uso total o parcial para cualquier otro propdsito queda prohibida. Todos los derechos
reservados.



> Las Reglas de Oro del Cierre de Ventas

e Rodriguez, J. M., & Garcia, A. L. (2019). El cierre de ventas como fase final
del proceso comercial. Revista de Investigacién en Ciencias
Administrativas, 3(6), 78-92.

e Pérez, L. M., & Gémez, M. A. (2020). Impacto del cierre de ventas en la
rentabilidad y crecimiento de la empresa. Gestion Empresarial, 12(2), 45-58.

e Fernandez, A. B., & Gonzélez, R. C. (2017). Técnicas efectivas para el cierre
de ventas. Investigacion en Ventas, 5(3), 112-125.

e Gutiérrez, E. M., & Martinez, J. P. (2018). Técnicas de cierre basadas en la
empatia y la comprensién del cliente. Revista de Marketing Estratégico,
10(4), 67-880.

e Sdanchez, M. G., & Jiménez, L. F. (2019). Estrategias de cierre para diferentes
tipos de personalidad del cliente. Estudios de Psicologia, 28(2), 56-69.

e Loépez, A. M., & Pérez, J. R. (2017). Manejo de objeciones durante el cierre
de ventas. Revista de Negocios Internacionales, 9(1), 34-47.

e Gonzalez, M. E., & Rodriguez, P. A. (2018). Identificacidn y anticipacion de
objeciones comunes. Revista de Gestiéon Empresarial, 14(3), 89-102.

e Martinez, R. S., & Garcia, E. G. (2019). Estrategias para abordar objeciones y
convertirlas en oportunidades de venta. Revista de Investigacién en Ventas,
7(2), 112-125.

e Ramirez, L. C., & Fernandez, J. M. (2020). El seguimiento postventa como
parte del cierre. Revista de Marketing, 15(4), 78-91.

e Sanchez, P. M., & Rodriguez, A. B. (2018). Importancia del seguimiento
postventa en la fidelizacidn del cliente. Estudios de Administracién, 25(1),
56-69.

e Garcia, J. M., & Martinez, L. A. (2019). Estrategias efectivas de seguimiento
postventa para maximizar la satisfacciéon del cliente. Investigacidon en
Servicios de Atencidn al Cliente, 8(3), 112-125.

e Pérez, A. G. & Gomez, E. R. (2017). Identificacién de errores que pueden
obstaculizar el cierre de ventas. Revista de Investigaciéon en Ventas, 5(1),
34-47.

e Lodpez, R. C., & Gonzalez, M. A. (2018). Recomendaciones para evitar errores
y mejorar el proceso de cierre de ventas. Revista de Marketing Estratégico,
10(2), 67-80.

06 ASTURIAS CORPORACION UNIVERSITARIA®

Nota Técnica preparada por Asturias Corporacién Universitaria. Su difusion, reproducciéon o
uso total o parcial para cualquier otro propdsito queda prohibida. Todos los derechos
reservados.



> Las Reglas de Oro del Cierre de Ventas

e Rodriguez, E. J.,, & Martinez, L. P. (2019). El cierre de ventas como
culminacién del proceso de ventas. Revista de Investigacién en Ciencias
Econdémicas, 3(4), 78-92.

017 ASTURIAS CORPORACION UNIVERSITARIA®

Nota Técnica preparada por Asturias Corporacién Universitaria. Su difusion, reproducciéon o

uso total o parcial para cualquier otro propdsito queda prohibida. Todos los derechos
reservados.



