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Introducción 
El cierre inmobiliario no es manipulación ni presión; es acompañar al cliente en una de las 
decisiones más importantes de su vida. Para eso, el agente debe contar con un repertorio de 
cierres efectivos, que pueda aplicar de manera natural según el tipo de cliente y la situación.​
Este manual recopila 12 técnicas fundamentales de cierre, explicadas con ejemplos prácticos, 
frases sugeridas y contextos reales. 

 

1. Cierre Básico 
👉 Pregunta clave: “¿Te gustó como para comprarla?” 

El cierre más simple y directo. Se aplica cuando ya percibimos señales claras de interés del 
cliente: comentarios positivos sobre la casa, preguntas sobre detalles pequeños o expresiones 
de entusiasmo. 

Ejemplo:​
Tras mostrar una propiedad, el cliente sale sonriente. En lugar de seguir hablando del metraje o 
los beneficios del barrio, el agente pregunta con naturalidad:​
— “¿Te gustó como para comprarla?”​
Si responde sí, se termina la conversación sobre la propiedad. No hay que seguir agregando 
detalles que puedan abrir nuevas objeciones. Se cambia de tema (el clima, algo cotidiano) y se 
conduce al cliente hacia la oficina para firmar la reserva. 

Clave: El error más común es “seguir vendiendo” después de que el cliente ya decidió. 

 



2. Cierre del Formulario (Reserva) 
👉 Se lleva al cliente a completar los pasos de la reserva sin imponerlo. 

Ejemplo:​
El cliente ya está en la oficina, pero se nota indeciso. El agente lo encamina con preguntas que 
lo van comprometiendo: 

●​ “¿La reserva será a tu nombre o al de tu pareja?” 
●​ “¿Querés dejarlo en efectivo o con transferencia?” 
●​ “¿Tenés tu DNI para comenzar la redacción de la reserva?” 

El cliente comienza a responder y avanzar en el proceso casi sin darse cuenta. La decisión se 
vuelve natural. 

 

3. Preguntas Dirigidas 
👉 En lugar de preguntas abiertas, ofrecer alternativas cerradas. 

Ejemplo: 

●​ ❌ “¿Cuándo podés ver la casa?” 
●​ ✅ “¿Querés verla el viernes o el sábado?” 

De este modo, el cliente se concentra en elegir entre dos opciones concretas, en lugar de abrir 
excusas (ejemplo: “no puedo, tengo natación, cumpleaños, trabajo…”). 

Este cierre sirve para todo: coordinar visitas, fijar fechas de escritura, elegir entre dos 
propiedades.​
Ejemplo adicional:​
— “¿Cuál te gustó más, el del primer piso o el del tercero?”​
— “El primero.”​
— “Perfecto, hagamos la reserva.” 

 

 

 



4. Cierre de Lucha Libre 
👉 Convertir objeciones en compromisos. 

Cuando el cliente pregunta por detalles específicos (“¿Queda el aire acondicionado?”, 
“¿Bajarían 10.000?”), esa es una señal clara de interés. 

En lugar de regalar información, se responde con otra pregunta: 

●​ “Si consigo que quede el aire acondicionado, ¿te quedás con la casa?” 
●​ “Si logramos que bajen 10.000, ¿reservás el departamento?” 

El cliente queda comprometido. El agente deja de ser un intermediario y pasa a ser un aliado 
para cerrar el trato. 

 

5. Cierre en T o Duque de Wellington 
👉 Hacer una lista con el cliente: Pros y Contras. 

Ejemplo:​
En una hoja se dibuja una “T”.​
De un lado, se listan todos los beneficios que ya sabemos que el cliente valora: “Cochera para 
dos autos, pileta, buena ubicación, orientación soleada.”​
Del otro, se dejan en blanco los contras. Normalmente, son pocos. 

El cliente ve visualmente que los pros pesan más que las contras. 

⚠️ Importante: este cierre funciona mejor con clientes que no están acostumbrados a tomar 
decisiones grandes (ejemplo: empleados, funcionarios). No tanto con empresarios autónomos, 
que suelen resistirse a este tipo de dinámicas. 

 

 

 

 

 



6. Cierre de la Preocupación 
👉 Generar urgencia real con una historia o contexto. 

Ejemplo:​
— “A mí me da lo mismo que reserves hoy o mañana, pero para vos no. La propiedad estaba 
en 90.000, ayer la bajamos a 75.000 y ese aviso lo recibieron 80 personas más. No quiero que 
te pase como a un cliente mío hace unas semanas, que esperó al fin de semana y el mismo 
viernes otro la reservó. Él se enojó conmigo porque sintió que no le avisé a tiempo.” 

Se apela a la preocupación genuina: el cliente puede perder la oportunidad. 

Storytelling: contar casos reales de clientes que perdieron la propiedad que querían por no 
decidir a tiempo. 

 

7. Cierre de la Eliminación 
👉 Mostrar al cliente lo que no tiene la propiedad, y aun así confirmar si le sirve. 

Ejemplo:​
— “Esta casa no tiene el quincho que buscabas, tampoco la pileta que mencionaste… ¿Aun así 
creés que es tu casa?” 

Se eliminan las objeciones poco importantes y se lleva al cliente a concentrarse en lo esencial. 

 

8. Cierre de la Venta Perdida 
👉 Descubrir la verdadera objeción. 

Ejemplo:​
— “Cumple con lo que buscabas: ubicación, dormitorios, amenities… ¿qué es lo que hice mal? 
¿Por qué no la estás comprando?” 

En un caso real, una compradora no quiso cerrar porque en ese edificio vivía el exsocio de su 
marido. Nada relacionado a la propiedad misma. Con este cierre se revelan objeciones ocultas. 

 

 



9. Cierre del “Lo Voy a Pensar” 
👉 Reconvertir la excusa en oportunidad. 

Ejemplo:​
Cliente: “Lo voy a pensar.”​
Agente: “¡Qué bueno que tengas que pensarlo! Porque si no te interesara, no tendrías nada 
que pensar. ¿Qué es lo que falta en la casa que te genera duda?” 

Permite retomar otros cierres (pros y contras, eliminación, objeción final). 

 

10. Cierre del Silencio 
👉 Tras la pregunta clave, callar. 

Ejemplo:​
Agente: “¿Lo comprás a tu nombre o al de tu pareja?”​
(silencio absoluto). 

El silencio genera incomodidad productiva: el cliente piensa cómo avanzar, no cómo decir que 
no. 

 

11. Cierre de la Objeción Final 
👉 Concentrarse en el último “pero”. 

Ejemplo:​
Cliente: “Me encanta la casa, pero no tiene pileta.”​
Agente: “¿Ese detalle es lo suficientemente importante como para no comprar la casa que 
cumple con todo lo demás? Podemos negociar el precio y que te quede dinero para hacer la 
pileta que quieras.” 

Permite convertir una objeción puntual en solución. 

 

 

 



12. Cierre de Batman (Humorístico) 
👉 Cuando el cliente dice: “Lo tengo que consultar con mi pareja.”​
Agente: “¿Alguna vez viste a Batman preguntarle a Robin por un plan? Vos sos Batman, no 
Robin.” 

Es un cierre divertido que no busca cerrar la operación, pero relaja la tensión y puede destrabar 
una conversación. 

 

Reflexiones Finales 
●​ No hay un cierre universal: cada cliente y situación requiere elegir la técnica adecuada. 
●​ Practicar hasta que los cierres salgan de manera natural (“ser bilingües en cierres”). 
●​ Recordar que la confianza y el servicio genuino son más poderosos que cualquier 

técnica. 
●​ Hablar siempre en términos de beneficios y no de características. 
●​ El cierre empieza desde el primer contacto, no al final. 
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