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Los Doce Cierres De Ventas De Alex Dey

6 de junio de 202226 de abril de 2022 por MIKE
El pasado mes, tuve la oportunidad de escuchar una conferencia de los 12 cierres de Alex Dey. En los próximos tres post hablaré del contenido de la misma. Trataré de hacer un resumen de lo que dijo para que todos aprovechemos de las enseñanzas de este gran motivador y maestro. En esta primera parte (de tres), hablaremos de los doce cierre de ventas de Alex Dey.
Al final de la entrada encontraras el video explicando todo en detalle.
Cierre por conclusión
 El cierre por conclusión es, nada más y nada menos, llegar a la conclusión de que sí lo quiere.  Más que un cierre para aplicar con el cliente, es un cierre para aplicar a ti mismo. Primero tienes que venderte tú. Así que, antes de hablar con un prospecto, repite mentalmente: “sí lo quiere, sí lo quiere”.
El cierre por conclusión es un estado mental que te permite mantener una actitud positiva que arrasa con las ventas. Al pensar que “sí lo quiere, sí lo quiere”, das lo mejor de ti mismo, te esfuerzas por lograr la venta. Y no sólo logras una venta, logras muchas más. Antes de continuar con los demás cierres, repite cien veces: “sí lo quiere, sí lo quiere”…
Continuemos,
Cierre por doble alternativa
El cierre por doble alternativa consiste en ofrecer al prospecto, al menos dos alternativas. Si damos dos opciones al prospecto, él podrá elegir entre A y B. De esta manera, es más fácil elegir para el prospecto.
Aunque muchos digan que esta técnica de cierre ya pasó de moda, que es una forma de manipular al prospecto, etc. En mi opinión, si tú no brindas dos o más alternativas al prospecto, él las buscará en la competencia.
El cierre por doble alternativa también te permite concretar una cita, ahorrar tiempo en identificar lo que quiere el prospecto, facilitando su toma de decisión.
Por ejemplo: “Señor prospecto, mi compañía tiene para ofrecerle el paquete A que incluye esto, esto, y esto otro. O puede inclinarse por el paquete B que también le ofrece…El prospecto le dirá: “Venga a visitarme uno de estos días”. Tú le dirás: ¿le parece bien el jueves o el viernes? ¿Por la mañana o por la tarde? ¿a las tres o a las cinco? El viernes a las cinco estaré en su oficina.
Cierre por amarre
 Al utilizar el cierre amarre, terminarás siempre la presentación de una idea, con una pregunta que implique una afirmación positiva del prospecto. Por ejemplo; “tomar buenas decisiones para el futuro de nuestros hijos, es sumamente necesario hoy en día ¿verdad?” “un auto hoy en día no es un lujo, sino una necesidad ¿no le parece?
Ejemplos de preguntas, tipo cierre amarre, son: ¿verdad? ¿No crees? ¿No le parece? ¿No es cierto? ¿Sí o no? ¿Verdad que sí?
Utilizamos este tipo de preguntas con el objetivo de que el prospecto vaya realizando afirmaciones, de manera seguida. Y, de esta manera, se vaya preparando psicológicamente para el cierre.
Luego de realizar cada pregunta amarre, te callas y dejas que el prospecto asimile la información y asienta afirmativamente con la cabeza. El primero que habla, pierde.
Cierre por amarre invertido
El cierre por amarre invertido es similar al anterior. La única diferencia radica en que, en vez de realizar la pregunta amarre al final, la hacemos al principio. Por ejemplo: ¿Verdad qué estar protegido de tantos riesgos a los que estamos expuestos hoy en día, es una buena decisión? ¿No le parece que unos días de completa paz y felicidad en la Isla ABC es algo que usted se merece?
El cierre por amarre invertido se utiliza, para variar tu presentación. De esta manera, tu presentación no parece monótona y el prospecto no se siente acorralado. Acompaña tu presentación con estas preguntas, con tu lenguaje corporal adecuado y con una buena modulación de la voz.
Cierre puerco espín
El cierre puerco espín consiste en responder una pregunta del prospecto, con otra pregunta. En el proceso de la venta, el que pregunta es quién tiene el control. Además que, al hacer la mayor cantidad de preguntas, podrás entender de mejor manera lo que quiere el cliente. Por ejemplo: el prospecto te pregunta “¿no le parece que su producto es muy caro?”, tú le respondes ¿Caro respecto de qué?, el prospecto te aclara ¿es que la competencia me ofrece un producto similar por menor precio?  Señor prospecto, permítame hacerle una pregunta ¿el producto que le ofrecen viene reforzado con este material que le aumenta dos años de vida al producto? El prospecto responde: no, no tiene ese material. Entonces tú le haces notar ¿y no le parece mejor comprar este producto una sola vez que tener que volver a comprarlo dentro de dos años? ¿Viéndolo de esta manera, cuál le saldría más barato?
Más ejemplo de Manejo de Objeciones, lo encuentras aquí.
  
  

Cierre envolvente
Se trata de “envolver” al cliente antes de comprar. Esto se logra mediante preguntas de doble alternativa para que, de esta manera, ayudes al prospecto a que el proceso de ventas sea más natural. Por ejemplo: “¿la factura de la compra, irá a su nombre o al nombre de la empresa? ¿Para cuándo quiere el pedido; para el viernes de esta semana o para el lunes de la próxima?
Cierre por equivocación
Como su nombre lo dice, el cierre por equivocación consiste en utilizar una equivocación intencionada para saber si el prospecto está preparado para comprar. Por ejemplo, tú dices: “entonces los beneficiarios del seguro van a ser su mamá y su hermano”. Él te responde: “no, ponga como beneficiarios a mi esposa y mi hijo”. Y ya cerraste la venta.
Cierre por compromiso
El cierre por compromiso ocurre cuando el prospecto te menciona una objeción que puede ser rebatida con una nueva oportunidad de venta. Por ejemplo; si tu prospecto te dice: “me gusta este tipo de autos, ¿pero no tendrá en azul? Entonces tú respondes: “si le consigo en azul, ¿lo compra el auto? De esta manera, conviertes lo que aparentemente es una barrera que impide la venta, en una puerta que te abre la oportunidad de lograr la misma.
Cierre por eliminación
Luego de varios cierres infructuosos, tomas tus cosas, tus papeles y haces como si te estuvieras retirando. Te despides del prospecto, te acercas a la puerta y cómo si te olvidaras algo, le preguntas al prospecto; ¿Hay algo que no le gustó del producto que tenemos? No. ¿Es por la reputación de mi empresa? No. ¿Es por la calidad? No. ¿Es por mí? No. ¿Entonces es por la inversión que hay que hacer? Si dice que sí, es la objeción principal.
Una vez conocemos la objeción real del prospecto, ya sabes cómo manejar la misma. Esto es importante porque conocer la objeción real, te permite hacer un cierre efectivo. En otras palabras; identificando el problema, la necesidad verdadera, puedes proponer una solución ajustada a la situación del prospecto.
Cierre rebote
Esta técnica consiste en convertir la objeción del cliente en una nueva oportunidad de venta. Por ejemplo, “no sé me parece muy caro”. Si yo te puedo demostrar que este producto te resultará muy económico e incluso ahorrarías dinero, ¿te gustaría adquirirlo?
Teoría del silencio en el cierre
La mayoría de las personas no sabemos cuándo callar. Es lógico y comprensible, el silencio es un tanto incómodo. Sin embargo, como vendedores profesionales debemos saber manejarlo y utilizarlo de manera que nos ayude a lograr más ventas. La teoría del silencio en el cierre consiste en que, luego de realizar la pregunta de cierre, quédate callado. No añadas ninguna palabra. En ventas, el primero que habla: pierde.
Saber esta teoría es muy importante porque, aunque un vendedor sepa mil técnicas de cierre, si no sabe manejar el silencio, nunca tendrá éxito.
Cierre de Benjamin Franklin
Este cierre es conocido como el padre de todos los cierres. Consiste en que, cuando el prospecto nos diga que lo quiere pensar, el vendedor guarda sus cosas, da las gracias al prospecto y hace como se va a marchar. En ese momento el cliente potencial queda confundido, piensa para sí ¿es que no va a tratar de convencerme? Es en ese momento, cuando el prospecto está desconcertado donde intervenimos diciendo:
“Me imagino que si lo quiere pensar es porque quiere tomar una buena decisión ¿verdad? (mezclado con cierre amarre). No obstante, al no haber anotado nada, probablemente retuvo menos del 25% de la información según las estadísticas, por eso le recomiendo que apunte esta información. Apunte en un lado las razones por las que sí haría el negocio. Y apunte en otro lado qué razones tienes para considerar. Por ejemplo: (y el prospecto entonces te dirá la objeción principal, y nuevamente retomas el proceso de venta)
He aquí un cuadro como ejemplo, para dibujar ante el prospecto:
	RAZONES POR LAS QUE SÍ COMPRARÍA	RAZONES POR LAS QUE CONSIDERARÍA ESPERAR 
		
		
		
		
		
		
		

Aquí puedes encontrar también un manual 12 técnicas de cierre de ventas en pdf gratis
O si prefieres, también puedes mirar una explicación en formato vídeo, acá:

Artículos recomendados:
Psicología de Ventas de Brian Tracy, resumen en pdf.
CRM en Excel Para Vendedores. Descárgalo aquí.
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JAQUELINE FORERO HERNANDEZ

									
3 de enero de 2018 a las 16:32									


Gracias por tan excelentes Articulos.

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
4 de enero de 2018 a las 09:13									


Es un gusto Jaqueline Forero.

Responder



	


Adrián

									
9 de octubre de 2017 a las 09:46									


Me interesa recibir información. Muchas gracias

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
9 de octubre de 2017 a las 14:24									


Muchas gracias Adrián por tu comentario.

Responder



	


PATRICIA DE BARBA

									
10 de agosto de 2017 a las 17:22									


ME ENCATARIA APRENDER TECNICAS DE VENTAS- CIERRES – LLAMADAS EFICACES – TODO LO QUE USTED ENSEÑA ME PARECE GENIAL QUIERO TRIUNFAR YO VENDO SEGUROS DE VIDA INTERNACIONAL Y TAMBIEN COLCHONES Y ALMOHADAS CON TECNOLOGIA DE LA NASA .GRACIAS

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
13 de agosto de 2017 a las 09:51									


Muchas gracias Patricia, para aprender más sobre ventas y mejorar en cierres, llamadas eficaces y otro tipo de técnicas de ventas, te invito a que te inscribas al Curso Gratis de Ventas. Inscríbete aquí: https://vendedores.club/curso-1

Responder



	


Luis

									
6 de abril de 2017 a las 14:32									


Muchas gracias, bien artículo

Responder

	


ali franco

									
29 de marzo de 2017 a las 18:46									


gracias!! excelentes consejos!!

Responder

	


Fernando Moron Sequeiros

									
31 de julio de 2016 a las 13:56									


Muchas gracias Felipe, te invito a suscribirte al blog para recibir directamente en tu email, las actualizaciones de nuestros contenidos.

Responder

	


Alan Garcia Aquino

									
30 de julio de 2016 a las 00:57									


excelente articulo, palmas para Alex Day & para que retransmite estos conocimientos…. saludos

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
31 de julio de 2016 a las 13:57									


Muchas gracias Alan, me alegra que te haya gustado el artículo.

Responder



	


Gilberto Arias Restrepo

									
4 de junio de 2016 a las 14:26									


Excelente material y muy necesario para aquellos que tenemos esta bella profesion. Muchas gracias, y espero por favor nuevos articulos

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
7 de junio de 2016 a las 18:16									


Muchas gracias Gilberto por tu comentario. Con gusto iremos publicando nuevos artículos.

Responder



	


Felipe Lugay

									
1 de mayo de 2016 a las 21:34									


Es una información EXcelente. Me gustaría seguir recibiendo mas información de este tipo.

Responder

	


Sandra Ramirez

									
26 de marzo de 2016 a las 21:27									


Necesito aprender a hacer cierres pues es lo que me cuesta. Gracias

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
31 de julio de 2016 a las 13:55									


Estimada Sandra, suscríbete a nuestro blog para que recibas en tu email más técnicas de cierres.

Responder



	


jose garcia lopez

									
24 de enero de 2016 a las 23:37									


excelentes artículos…..gracias x compartirlos…

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
25 de enero de 2016 a las 07:04									


Muchas gracias José por tu comentario. Nos alegra mucho que te gusten los artículos.

Responder



	


HUGO YANQUE

									
3 de enero de 2016 a las 20:03									


Será un gusto recibir información

Y seguir sus ofertas

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
31 de julio de 2016 a las 13:55									


Muchas gracias Hugo.

Responder



	


Cristian

									
8 de diciembre de 2015 a las 21:53									


Excelente artículo

Responder
	


Fernando

									
11 de diciembre de 2015 a las 14:47									


Muchas gracias Cristian.

Responder



	


Eduardo Castillo Barriga

									
6 de diciembre de 2015 a las 15:07									


excelente…

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
31 de julio de 2016 a las 13:54									


Gracias.

Responder



	


donovan santos

									
8 de agosto de 2015 a las 01:25									


Excelente información dando la idea central de cada cierre

Responder
	


Fernando Moron Sequeiros

									
31 de julio de 2016 a las 13:54									


Muchas gracias Donovan por tu comentario.

Responder



	


Cesar Ricardo Delgadillo

									
4 de abril de 2015 a las 02:42									


Felicidades por estos materiales son fantasticos me guatadia estar en contacto con actualizacipmes saludos

Responder
	


Fernando

									
16 de abril de 2015 a las 17:05									


Hola César, muchas gracias por tu comentario. Si te gustaría estar al tanto de los nuevos contenidos de Escuela del Vendedor, por favor escribe tu correo electrónico en la parte derecha de la página y presiona suscribir. Y automáticamente te llegarán los nuevos contenidos. Saludos!

Responder



	


roosevelt

									
8 de febrero de 2015 a las 17:34									


Excelente el articulo, desearia recibir mas informacion.

Responder
	


Fernando

									
9 de febrero de 2015 a las 12:52									


Muchas gracias por tus palabras. Ya te agregué a la lista de suscriptores para que recibas más artículos sobre ventas. Saludos.

Responder




Deja un comentario Cancelar la respuesta
Comentario
Nombre
Correo electrónico
Web Guarda mi nombre, correo electrónico y web en este navegador para la próxima vez que comente.
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