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Prélogo
Si estas leyendo este libro, es porque sabes algo...

No es que no sepas vender.
Es que, en el momento clave... no sabes qué responder.

El prospecto duda.

Se frena.

Te dice “esta caro”, “déjame pensarlo”, “no es el
momento”...

Y en segundos, una venta que ya parecia segura... se cae.

Y eso frustra.

Porque sabes que tu producto ayuda.
Sabes que lo que ofreces tiene valor.
Pero aln asi, las objeciones ganan.

Déjame decirte algo con total claridad:
Las ventas no se pierden por el precio...
Se pierden por falta de direccion en la conversacion.

Este libro no es teoria.

No es motivacion vacia.

Es un sistema practico para que nunca mas te quedes en
blanco frente a una objecion.

Aqui vas a aprender a entender lo que realmente significa
cada “no”...
Y, més importante atin, como transformarlo en un “si”.
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Porque cada objecion no es un rechazo...
Es una puerta abierta... si sabes como cruzarla.

La diferencia entre un vendedor promedio y uno que cierra
ventas todos los dias no estd en lo que dice al inicio...

Esta en lo que responde cuando el cliente duda.
Y eso... es exactamente lo que estas a punto de dominar.

— Heéctor Jayat

5|13



LLas 10 Objeciones Mas Comunes
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1. “Esta muy caro”
Qué realmente significa: No percibe suficiente valor.

Respuesta poderosa:

Entiendo totalmente. De hecho, muchas personas pensaban
lo mismo al 1nicio... hasta que se dieron cuenta de cuanto
dinero, tiempo y frustracion les estaba costando no resolver
este problema.

La pregunta no es cuanto cuesta, sino cuanto te esta costando
seguir igual.

2. “No tengo dinero”

Qué realmente significa: No es prioridad.

Respuesta:

Te entiendo. Pero déjame preguntarte algo: ¢seguir como
estas hoy te esta saliendo gratis o te esta costando emocional,
mental o economicamente?

Muchas veces no es falta de dinero... es falta de decision.
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3. “Déjame pensarlo”
Qué realmente significa: Tiene dudas o miedo.

Respuesta:

Claro, es una decision importante. Solo dime algo para
ayudarte mejor...

¢ Qué es exactamente lo que te gustaria pensar? ¢ Precio,
resultados o si realmente es para ti?

4. “No tengo tiempo”

Qué realmente significa: No ve urgencia o cree que sera
complicado.

Respuesta:

Justo por eso esto es para ti. Si hoy no tienes tiempo, este
problema seguira creciendo.

Esto no te quita tiempo... te ayuda a recuperar control y
claridad desde el primer dia.
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S. “No sé si funcione para mi”
Qué realmente significa: Miedo al fracaso.
Respuesta:

Es completamente valido. Pero este método no depende de
“suerte” o talento...

Esta diseflado paso a paso para personas exactamente en tu
situacion.

6. “Ya lo intenté antes y no funciono”
Qué realmente significa: Tiene frustracion acumulada.

Respuesta:

Y tiene sentido que te sientas asi.

La diferencia aqui es que no estas improvisando... estas
siguiendo un sistema probado que ataca la raiz del problema,
no solo el sintoma.
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7. “No confio”

Qué realmente significa: Falta de credibilidad.
Respuesta:

Totalmente valido. Hoy hay demasiada informacién alla
afuera.

Por eso te muestro resultados reales / testimonios / casos...
para que no tengas que creerme a mi, sino a las personas que
ya lo lograron.

8. “No es el momento”

Qué realmente significa: Postergacion.
Respuesta:
Entiendo. Pero déjame ser directo:

El “momento perfecto” no llega... se crea.

Si no es ahora, ¢cuando dejaras de sentir esto?
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9. “Voy a buscar otras opciones”

Qué realmente significa: Esta comparando o no esta
convencido.

Respuesta:

Me parece bien que compares. De hecho, eso habla de que
quieres tomar una buena decision.

Solo asegurate de comparar no solo el precio, bonos... sino
resultados, claridad y acompafiamiento.

10. “Tengo que consultarlo con alguien”

Qué realmente significa: Falta de decision propia o
validacion externa.

Respuesta:
Perfecto, es importante.

Solo para ayudarte mejor: si esa persona te dijera “si,
hazlo”... ;ta lo harias?
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® BONUS: Cierre psicoldgico universal

Después de responder cualquier objecion, puedes rematar
con esto:

La realidad es simple: puedes seguir como estas... o
puedes tomar accion hoy y empezar a cambiar esto.

La decision no es sobre el producto... es sobre la vida que
quieres tener.

Repasa cada pregunta y la respuesta que debes dar y tus ventas
serdn mas faciles, recuerda como vendedor, eres un
solucionador y estas ayudando a tus prospectos a tomar
decisiones inteligentes que les van a ayudar con algun
problema o deseo.
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