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Objeciones en una 

negociación 

Para librarse de un 

vendedor 
Falta de dinero Falta de necesidad Necesidad no 

reconocida 

Desean más 

información 

Por hábito o 

costumbre 

Miedo a tomar una 

decisión equivocada 

Para asegurarse de 

las ventas 

Sentirse importante y 

respetado 

Oponerse al vendedor 

SEGUIMIENTO 

-ESCUCHAR 

-EVITAR DISCUCIONES 

-SER BREVES 

-RESPETAR 

-RAPIDEZ EN ACCION 


