
"Somos una organización sin fines de lucro con fondos limitados."

"No queremos comprometernos con un contrato a largo plazo."

en ventas B2B y cómo afrontarlas con estrategia
MASVENTASB2B.COM/360

50 objeciones comunes

Compártelo con tus contactos y guárdalo para después 

💡 SUPERANDO OBJECIONES SOBRE EL CAMBIO

💰 ABORDANDO OBJECIONES DE PRESUPUESTO Y COSTOS

"No podemos interrumpir nuestras operaciones con la implementación de un nuevo sistema."

"Es muy caro."

"Llevamos años haciéndolo así; funciona bien."

"No tenemos el presupuesto ahora."

"Entiendo. ¿Cómo les ha ido en implementaciones anteriores?"
"Tiene sentido. ¿Hay áreas que te gustaría mejorar?"

"Es muy complicado para que nuestro equipo lo aprenda."

"¿Puedes ofrecer un descuento?"

"¿Cuál ha sido su experiencia con otras herramientas?" o "¿Por qué dices eso?"
"Esto parece un cambio demasiado grande en este momento."

"Necesitamos reducir costos, no agregar más."

"¿Qué está pasando ahora que hace que esto se sienta así?"
"No tenemos capacidad para adoptar algo nuevo."

"Podemos hacerlo internamente por menos dinero."

"¿Qué está ocupando el tiempo del equipo actualmente?"
"Nuestro equipo no es lo suficientemente tecnológico para esto."

"No estamos seguros del retorno de inversión (ROI)."

"¿Qué ha funcionado bien en capacitaciones anteriores?"
"Somos demasiado pequeños para esto."

"Ya gastamos demasiado en herramientas similares."

"Entiendo. ¿Qué lo haría sentir más escalable?"
"No queremos cambiar de proveedor en este momento."

"Ya estamos comprometidos con otro contrato."

"¿Qué los mantiene con su proveedor actual?"
"Nuestro proceso actual funciona lo suficientemente bien."

"Esto no encaja en nuestros planes financieros actuales."

"Claro que sí. ¿Y está cubriendo todo lo que necesitan?"
"Ya intentamos con sistemas similares y no funcionaron."

"Necesitamos aprobación del equipo financiero primero."

"¿Qué fue lo que no funcionó específicamente?"
"Nuestro equipo se resiste al cambio." "¿Qué está detrás de esa resistencia?"
"Es demasiado riesgoso para nosotros."

"No queremos asumir nuevos gastos este trimestre."

"¿Qué riesgos les preocupan más?"
"No vemos el valor en esto."

"El costo inicial es demasiado alto."

"¿Qué resultados lo harían valioso para ustedes?"
"El equipo de liderazgo no aprobaría esto."

"Ya asignamos nuestro presupuesto a otras prioridades."

"¿Qué necesitarían ver para aprobarlo?"
"Nos preocupa el tiempo de inactividad durante la transición."

"No podemos justificar este gasto ante la dirección."

"¿Cuánto tiempo de inactividad pueden permitirse ahora?"
"Ya usamos algo similar."

"Sus competidores ofrecen un precio más bajo."

"¿Qué es lo que más les gusta de su herramienta actual?"
"Hemos escuchado quejas sobre soluciones parecidas."

"No tenemos fondos para nuevos proyectos."

"¿Qué tipo de quejas han escuchado?"
"Nuestros clientes no aceptarían este cambio."

"Preferimos un modelo de pago por uso."

"¿Qué tipo de retroalimentación suelen recibir de sus clientes?"
"Nos preocupa la seguridad de los datos."

"Esto no es un gasto de capital que podamos hacer ahora."

"¿Cuál es su prioridad principal en cuanto a seguridad?"
"Estamos esperando el momento adecuado."

"El costo de suscripción es demasiado alto."

"¿Qué haría que este fuera el momento adecuado?"
"Tendríamos que volver a capacitar al equipo, y eso es un lío." "¿Cómo suelen manejar la recapacitación de su equipo?"
"Esto no es una prioridad ahora."

"Estas herramientas suelen tener costos ocultos."

"¿Cuáles son sus principales prioridades actualmente?"
"Necesitamos más apoyo interno antes de avanzar."

"No podemos permitirnos sobrecostos."

"¿Quién más debería estar involucrado en esta decisión?"
"Ya hemos invertido demasiado en nuestra solución actual."

"Ya usamos nuestro presupuesto para otras cosas."

"¿Y cómo está funcionando esa inversión?"
"Nos preocupa perder control sobre nuestros procesos actuales."

"No vale la pena el precio para el tamaño de nuestro equipo."

"¿Qué procesos son los más importantes de mantener bajo control?"

"¿Y si te muestro cómo se paga solo en [X meses], como lo hizo [Cliente]?"
"¿Cómo están resolviendo este desafío sin gastar más?"
"Nuestro precio refleja los resultados que entregamos. ¿Te serviría ver cómo [Cliente] ahorró [X%] con nosotros?"
"Lo entiendo. ¿Dónde ves la mayor oportunidad para reducir ineficiencias?"
"Interesante. ¿Cuál es el costo en tiempo y recursos para construir y mantener eso internamente?"
"¿Qué resultados harían claro el valor para ti? Te puedo mostrar cómo [Cliente] obtuvo [ROI específico]."
"¿Qué salió mal con esas herramientas?"
"Es válido. ¿Cómo se compara esa herramienta con los desafíos que enfrentan ahora?"
"¿En qué planes están enfocados ahora y cómo se alinea esto con su crecimiento a largo plazo?"
"¿Qué necesita ver el equipo financiero para aprobar esto?"
"Trabajamos con muchas ONGs. ¿Te muestro cómo lograron integrarlo en su presupuesto?"
"Entiendo. ¿Qué está impulsando sus prioridades clave este trimestre?"
"¿Y si lo implementamos por fases para repartir la inversión?"
"¿Cómo deciden reasignar fondos cuando cambian las prioridades?"
"¿Ayudaría una comparación clara de costos y beneficios para presentarlo?"
"Cierto, pero ¿qué falta en esas opciones que los llevó a hablar con nosotros?"
"¿Cómo evalúan normalmente el ROI cuando el presupuesto es ajustado?"
"Buena observación. ¿Cómo encaja ese modelo con sus objetivos?"
"¿Has considerado cómo podría reducir costos operativos a largo plazo?"
"¿Cómo se compara con el costo de las ineficiencias que podríamos ayudarte a resolver?"
"Lo entiendo. ¿Les serviría un piloto de corto plazo para empezar?"
"La transparencia es clave. ¿Te muestro nuestra estructura de precios paso a paso?"
"¿Qué tipo de controles necesitarían para sentirse cómodos?"
"¿Cuál es su proceso para revaluar prioridades a mitad del año?"
"Tiene sentido. ¿Qué resultados lo harían valioso para un equipo de su tamaño?"


