00 OBJECIONES COMUNES

® SUPERANDO OBJECIONES SOBRE EL CAMBIO

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

"Llevamos afos haciéndolo asi; funciona bien."

"Es muy complicado para que nuestro equipo lo aprenda.”
"Esto parece un cambio demasiado grande en este momento."
"No tenemos capacidad para adoptar algo nuevo."

"Nuestro equipo no es lo suficientemente tecnoldgico para esto."

"Somos demasiado pequenos para esto."

"No queremos cambiar de proveedor en este momento."
"Nuestro proceso actual funciona lo suficientemente bien."
"Ya intentamos con sistemas similares y no funcionaron."
"Nuestro equipo se resiste al cambio."

"Es demasiado riesgoso para nosotros."

"No vemos el valor en esto."

"El equipo de liderazgo no aprobaria esto."

"Nos preocupa el tiempo de inactividad durante la transicion."
"Ya usamos algo similar."

"Hemos escuchado quejas sobre soluciones parecidas."
"Nuestros clientes no aceptarian este cambio."

"Nos preocupa la seguridad de los datos."

"Estamos esperando el momento adecuado.”

"Tendriamos que volver a capacitar al equipo, y eso es un lio."
"Esto no es una prioridad ahora."

"Necesitamos mas apoyo interno antes de avanzar."

"Ya hemos invertido demasiado en nuestra solucién actual."

"Nos preocupa perder control sobre nuestros procesos actuales."
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"Entiendo. ;Cémo les ha ido en implementaciones anteriores?"
"Tiene sentido. ;Hay areas que te gustaria mejorar?"

"sCudl ha sido su experiencia con otras herramientas?" o ";Por qué dices eso?"

";Qué estd pasando ahora que hace que esto se sienta asi?"

";Qué esta ocupando el tiempo del equipo actualmente?"

":Qué ha funcionado bien en capacitaciones anteriores?"

"Entiendo. ;Qué lo haria sentir mas escalable?"
";Qué los mantiene con su proveedor actual?"

"Claro que si. ;Y esta cubriendo todo lo que necesitan?"

";Qué fue lo que no funciond especificamente?"

";Qué esta detras de esa resistencia?"
"¢Qué riesgos les preocupan mas?"

";Qué resultados lo harian valioso para ustedes?"

";Qué necesitarian ver para aprobarlo?"

"sCudanto tiempo de inactividad pueden permitirse ahora?"

":Qué es lo que mas les gusta de su herramienta actual?"

":Qué tipo de quejas han escuchado?"

":Qué tipo de retroalimentacién suelen recibir de sus clientes?"

"¢Cual es su prioridad principal en cuanto a seguridad?"

":Qué haria que este fuera el momento adecuado?"

":Como suelen manejar la recapacitacion de su equipo?"

"sCudles son sus principales prioridades actualmente?"

"¢Quién mas deberia estar involucrado en esta decision?"

"sY cédmo estd funcionando esa inversion?"

":Qué procesos son los mas importantes de mantener bajo control?"

& ABORDANDO OBJECIONES DE PRESUPUESTO Y COSTOS

"Es muy caro."

"No tenemos el presupuesto ahora."

";Puedes ofrecer un descuento?"

"Necesitamos reducir costos, no agregar mas."

"Podemos hacerlo internamente por menos dinero."

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

"Ya gastamos demasiado en herramientas similares."

"Ya estamos comprometidos con otro contrato."

"Esto no encaja en nuestros planes financieros actuales."
"Necesitamos aprobacion del equipo financiero primero."

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

"No queremos asumir nuevos gastos este trimestre."

"El costo inicial es demasiado alto."

"Ya asighamos nuestro presupuesto a otras prioridades."

"No podemos justificar este gasto ante la direccion."

"Sus competidores ofrecen un precio mas bajo."

"No tenemos fondos para nuevos proyectos."

"Preferimos un modelo de pago por uso."

"Esto no es un gasto de capital que podamos hacer ahora."
"El costo de suscripcion es demasiado alto."

"No queremos comprometernos con un contrato a largo plazo."
"Estas herramientas suelen tener costos ocultos."

"No podemos permitirnos sobrecostos."

"Ya usamos nuestro presupuesto para otras cosas."

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

COMPARTELO CON TUS CONTACTOS Y GUARDALO PARA DESPUES m

"sY si te muestro como se paga solo en [X meses], como lo hizo [Cliente]?"

";Como estan resolviendo este desafio sin gastar mas?"

"Nuestro precio refleja los resultados que entregamos. ;Te serviria ver cémo [Cliente] ahorré [X%] con nosotros?"

"Lo entiendo. ;Dénde ves la mayor oportunidad para reducir ineficiencias?"

"Interesante. ;Cudl es el costo en tiempo y recursos para construir y mantener eso internamente?"
";Qué resultados harian claro el valor para ti? Te puedo mostrar cémo [Cliente] obtuvo [ROI especifico]."

";Qué salié mal con esas herramientas?"

"Es vélido. ;Como se compara esa herramienta con los desafios que enfrentan ahora?"

"¢En qué planes estan enfocados ahora y cémo se alinea esto con su crecimiento a largo plazo?"

":Qué necesita ver el equipo financiero para aprobar esto?"

"Trabajamos con muchas ONGs. ;Te muestro cémo lograron integrarlo en su presupuesto?"
"Entiendo. ;Qué esta impulsando sus prioridades clave este trimestre?"

":Y si lo implementamos por fases para repartir la inversiéon?"
"sCémo deciden reasignar fondos cuando cambian las prioridades?"

"sAyudaria una comparacion clara de costos y beneficios para presentarlo?"
"Cierto, pero ;qué falta en esas opciones que los llevé a hablar con nosotros?"
"¢sCémo evaltan normalmente el ROl cuando el presupuesto es ajustado?"

"Buena observacion. ;Como encaja ese modelo con sus objetivos?"

"sHas considerado cdmo podria reducir costos operativos a largo plazo?"

":;Como se compara con el costo de las ineficiencias que podriamos ayudarte a resolver?"

"Lo entiendo. ¢Les serviria un piloto de corto plazo para empezar?"

"La transparencia es clave. ;Te muestro nuestra estructura de precios paso a paso?"

"sQué tipo de controles necesitarian para sentirse comodos?"
"¢Cudl es su proceso para revaluar prioridades a mitad del afno?"

"Tiene sentido. ;Qué resultados lo harian valioso para un equipo de su tamano?"



