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Una Objecion es un
Obstaculo que le
impide al cliente
tomar la decision

Al precio
Al momento
Al producto

A la marca
A la persona

Que el cliente
demanda mas
informacién
para poder
tomar una
decision de
compra

. Recepcidn del cliente

. Detectar necesidades

. Presentar el Producto

. Verificar interés del cliente
. Superar las Objeciones

. Cerrar la Venta I
. Ofrecer algo mas
. Despedida cordial

LAS OBJECIONES EN
LA NEGOCIACION
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Manejar correctamente
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responderlas
adecuadamen
te cuando
surjan en la
conversion o
venta

Incluirlas en
la
presentacion
para
desactivarlas
de manera
preventiva

Llevar las
respuestas
preparadas

de antemano

Conocer

Cambiar la
mentalidad
sobre las
objeciones

Saquelas a la
luz para
poder pelear

Es decir preguntar Resolver

Tener listas

Considerarlas Dudas Inmediatame

como una
oportunidad
de venta.

Ampliamente
ventajas
sobre el
producto

las respuestas
ante
cualquier
negativa

acerca del
producto o
bien.
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