
Las investigación del CSO Insights 2011 mostró que sólo 
una de seis presentaciones, t  más del 50% de 
probabilidades de resultar en una venta. Sentimos que 
muchos vendedores -inclusive profesionales sólidos-
pierden una venta por dos razones comunes:

1. Las presentaciones de ventas usualmente se pierden 

2. Las presentaciones son ricas en información y pobres 
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INFLUIR EN LAS DECISIONES PARA OBTENER RESULTADOS GANAR-GANAR

• Venden con la intención de lograr resuOtados ganar-ganar.

•  

•  

•  

EL DESAFÍO

THE ULTIMATE COMPETITIVE ADVANTAGE

NUESTROS CLIENTES HAN REPORTADO:

$54 Millones
aumento de ingresos 

41%
aumento en las
TASAS DE GANANCIA

...¡y más!

Cómo Cerrar la Venta

 portunidades

en su proyección o descártelas.

 sus actividades de ventas.

COMPLETE 
su proyección con 
oportunidades CIERRE  más 

consistente .
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MÓDULO OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

LA ZONA DE CIERRE
(75 mins)

EVALUACIÓN DE LA PREPARACIÓN

•  

•  

•

•

ABORDE LAS CREENCIAS CLAVE 
DEL CLIENTE
(40 mins)

•

•

RESOLVER OBJECIONES
(130 mins)

TARJETAS DE PRÁCTICA

•

•

PREPARAR LAS CONDICIONES 
PARA TOMAR BUENAS DECISIONES
(70 mins)

CUADERNO DE TRABAJO DE 12 SEMANAS

IMPLEMENTACIÓN DE VIDEOS

•

•

•
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KIT DEL PARTICIPANTE

• Cada semana, por 12 semanas, los participantes aplicarán los
principios que han aprendido en las sesiones de trabajo a medida
que practican y aplican los principios.

•

APLICACIÓN DEL CUADERNO DE TRABAJO
DE 12 SEMANAS
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Closing
the Sale ®
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Closing the Sale™
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RESULTADOS

•
 Guía del participante

•
•

•
• Tarjetas de práctica

GRUPO PANAMÁ
(Panamá, Honduras, 
El Salvador, Nicaragua 
y Caribe Occidental)
info@franklincoveyla.com
(507)206-6700

MÉXICO
info@franklincovey.mx
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GUATEMALA 
IUDQNOLQFRYH\@FOD�FRP�
(502)2385-8867

CHILE
infochile@franklincoveyla.com
(56)2-233-9186

REPÚBLICA DOMINICANA
info@franklincoveydr.com
(809)542-4002


