
Te preparo la estructura completa del CURSO CIERRE DE VENTAS para que puedas 

organizarla en LearnDash LMS. Tendrá 7 secciones principales, lecciones numeradas y 

subtemas con la numeración correcta. 

La estructura será así: 

• Curso: CURSO CIERRE DE VENTAS 

• Secciones: 1 a 7 

• Lecciones: 1.1, 1.2, 1.3… 

• Subtemas: 1.1.1, 1.1.2, 1.1.3… 

CURSO CIERRE DE VENTAS 

Estructura general 

7 secciones · 21 lecciones · 84 subtemas 

Cada subtema puede convertirse en una página de contenido con texto, vídeo, ejercicios 

o material descargable. 

SECCIÓN 1. FUNDAMENTOS DEL 

CIERRE DE VENTAS 

1.1. Introducción al cierre de ventas 

• 1.1.1. ¿Qué es el cierre de ventas? 

• 1.1.2. Importancia del cierre en el proceso comercial. 

• 1.1.3. Diferencia entre vender y cerrar una venta. 

• 1.1.4. Etapas del proceso de ventas. 

1.2. La mentalidad del vendedor profesional 

• 1.2.1. Confianza y seguridad al vender. 

• 1.2.2. Cómo superar el miedo al rechazo. 

• 1.2.3. Disciplina y constancia comercial. 

• 1.2.4. Responsabilidad y compromiso con los resultados. 

1.3. Psicología aplicada a las ventas 

• 1.3.1. Cómo toman decisiones los clientes. 

• 1.3.2. Emociones y motivaciones de compra. 

• 1.3.3. Cómo generar confianza y credibilidad. 

• 1.3.4. Ética y transparencia en el cierre de ventas. 



SECCIÓN 2. CONOCIMIENTO DEL 

CLIENTE Y DETECCIÓN DE 

NECESIDADES 

2.1. Identificación del perfil del cliente 

• 2.1.1. Cómo identificar al cliente ideal. 

• 2.1.2. Tipos de clientes y sus características. 

• 2.1.3. Necesidades, deseos y expectativas. 

• 2.1.4. Cómo identificar las prioridades de compra. 

2.2. Técnicas de preguntas comerciales 

• 2.2.1. Preguntas abiertas y cerradas. 

• 2.2.2. Preguntas para descubrir problemas. 

• 2.2.3. Escucha activa y comprensión del cliente. 

• 2.2.4. Cómo detectar necesidades no expresadas. 

2.3. Conexión y confianza con el cliente 

• 2.3.1. Cómo crear una buena primera impresión. 

• 2.3.2. Técnicas de conexión y rapport. 

• 2.3.3. Comunicación verbal y no verbal. 

• 2.3.4. Cómo construir una relación comercial de confianza. 

SECCIÓN 3. PRESENTACIÓN DE LA 

OFERTA Y ARGUMENTACIÓN 

COMERCIAL 

3.1. Cómo presentar un producto o servicio 

• 3.1.1. Diferencia entre características y beneficios. 

• 3.1.2. Cómo construir una propuesta de valor. 

• 3.1.3. Presentaciones comerciales enfocadas en el cliente. 

• 3.1.4. Cómo demostrar el valor de una solución. 

3.2. Argumentación persuasiva 

• 3.2.1. Cómo construir argumentos comerciales convincentes. 

• 3.2.2. Uso de ejemplos y casos prácticos. 

• 3.2.3. Demostraciones y pruebas del producto. 

• 3.2.4. Cómo diferenciarse de la competencia. 

3.3. Presentación de precios y condiciones 



• 3.3.1. Cómo comunicar el precio con seguridad. 

• 3.3.2. Cómo justificar el valor de la oferta. 

• 3.3.3. Cómo presentar diferentes opciones de compra. 

• 3.3.4. Cómo evitar competir únicamente por precio. 

SECCIÓN 4. MANEJO DE 

OBJECIONES 

4.1. Comprensión de las objeciones 

• 4.1.1. Qué es una objeción de ventas. 

• 4.1.2. Diferencia entre una objeción y un rechazo. 

• 4.1.3. Las objeciones más frecuentes. 

• 4.1.4. Cómo descubrir la verdadera preocupación del cliente. 

4.2. Objeciones relacionadas con el precio 

• 4.2.1. Cómo responder a «es demasiado caro». 

• 4.2.2. Cómo responder a «no tengo presupuesto». 

• 4.2.3. Cómo explicar el valor y el retorno de la compra. 

• 4.2.4. Cómo negociar sin devaluar el producto. 

4.3. Objeciones relacionadas con la decisión 

• 4.3.1. Cómo responder a «lo voy a pensar». 

• 4.3.2. Cómo responder a «necesito consultarlo». 

• 4.3.3. Cómo responder a «no estoy interesado». 

• 4.3.4. Cómo responder a «estoy comparando otras opciones». 

SECCIÓN 5. TÉCNICAS Y 

ESTRATEGIAS DE CIERRE 

5.1. Fundamentos de las técnicas de cierre 

• 5.1.1. Cómo reconocer las señales de compra. 

• 5.1.2. Cuándo es el momento adecuado para cerrar. 

• 5.1.3. Cómo formular preguntas de cierre. 

• 5.1.4. Errores que impiden cerrar una venta. 

5.2. Técnicas clásicas de cierre 

• 5.2.1. Cierre directo. 

• 5.2.2. Cierre alternativo. 

• 5.2.3. Cierre por resumen de beneficios. 

• 5.2.4. Cierre mediante prueba o demostración. 



5.3. Técnicas avanzadas de cierre 

• 5.3.1. Cierre consultivo. 

• 5.3.2. Cierre mediante pequeños compromisos. 

• 5.3.3. Cierre por comparación de alternativas. 

• 5.3.4. Cómo crear urgencia real sin presionar al cliente. 

SECCIÓN 6. NEGOCIACIÓN Y 

CIERRE EN DIFERENTES CANALES 

6.1. Técnicas de negociación comercial 

• 6.1.1. Preparación y objetivos de la negociación. 

• 6.1.2. Cómo negociar sin perder rentabilidad. 

• 6.1.3. Gestión de descuentos y promociones. 

• 6.1.4. Cómo alcanzar acuerdos beneficiosos para ambas partes. 

6.2. Cierre de ventas presenciales y telefónicas 

• 6.2.1. Cómo cerrar una venta cara a cara. 

• 6.2.2. Cómo cerrar una venta por teléfono. 

• 6.2.3. Tono de voz, ritmo y seguridad. 

• 6.2.4. Simulación de conversaciones comerciales. 

6.3. Cierre de ventas digitales 

• 6.3.1. Cómo cerrar ventas por WhatsApp. 

• 6.3.2. Cómo cerrar ventas por videollamada. 

• 6.3.3. Seguimiento comercial por correo electrónico. 

• 6.3.4. Cómo utilizar un CRM para dar seguimiento a oportunidades. 

SECCIÓN 7. CONFIRMACIÓN DE LA 

VENTA, SEGUIMIENTO Y 

RESULTADOS 

7.1. Confirmación y formalización de la venta 

• 7.1.1. Cómo confirmar la decisión de compra. 

• 7.1.2. Cómo explicar los siguientes pasos. 

• 7.1.3. Confirmación de pagos, pedidos y condiciones. 

• 7.1.4. Cómo evitar errores durante la formalización. 

7.2. Seguimiento y fidelización de clientes 

• 7.2.1. Seguimiento después de la compra. 



• 7.2.2. Cómo generar satisfacción y confianza. 

• 7.2.3. Técnicas de recompra y venta adicional. 

• 7.2.4. Cómo conseguir recomendaciones de clientes satisfechos. 

7.3. Medición y mejora de resultados 

• 7.3.1. Qué es la tasa de cierre. 

• 7.3.2. Cómo medir oportunidades y ventas concretadas. 

• 7.3.3. Cómo identificar errores y oportunidades de mejora. 

• 7.3.4. Plan personal de mejora comercial. 

7.4. Evaluación final del curso 

• 7.4.1. Repaso de las técnicas de cierre. 

• 7.4.2. Resolución de un caso práctico integral. 

• 7.4.3. Simulación de una negociación y cierre. 

• 7.4.4. Evaluación final de conocimientos. 

                            


