
 

DESCRIPCIÓN 

Podemos definir las objeciones como dudas o problemas que plantea un cliente antes de 

tomar la decisión de compra de un producto.  

Las dudas del cliente se pueden transformar en una objeción del tipo de "no me interesa", o 

"deje que me lo piense", u otro tipo de negativas. El significado de estas negativas, explícitas 

o implícitas, no siempre es la expresión de la falta de interés de nuestro cliente en nuestro 

producto o servicio, sino que puede estar motivada por otros factores diferentes  

¿Qué debemos hacer cuando el cliente nos plantea una objeción? Esta es la materia 

principal de este curso, la forma como podemos rebatir las objeciones comerciales para 

convertirlas en oportunidades de cerrar las ventas. 

OBJETIVOS 

El objetivo de este curso es aprender la forma más eficaz de hacer frente a las objeciones 

comerciales, comprendiendo mejor a nuestros interlocutores, poniéndonos en su lugar, para 

desde esa posición intentar convencerles. Igualmente aprenderemos diferentes técnicas 

aplicables para rebatir la inmensa mayoría de las objeciones que se suelen hacer en las 

entrevistas comerciales de una forma eficaz.  

CONTENIDOS 

UNIDAD 1: TRATAMIENTO DE OBJECIONES - INTRODUCCIÓN 

UNIDAD 2: ¿QUÉ DEBEMOS HACER CUANDO EL CLIENTE NOS PLANTEA UNA 

OBJECIÓN? 

UNIDAD 3: TIPOS DE OBJECIONES Y FORMAS DE AFRONTARLAS 

UNIDAD 4: TÉCNICAS PARA REBATIR OBJECIONES 

UNIDAD 5: REGLAS DE ORO EN EL TRATAMIENTO DE OBJECIONES 

UNIDAD 6: ROLE PLAY: DETECTANDO SI LA OBJECIÓN 

UNIDAD 7: ROLE PLAY: REBATIENDO OBJECIONES 

UNIDAD 8: ROLE PLAY: REBATIENDO LA OBJECIÓN SOBRE EL PRECIO 

UNIDAD 9: ROLE PLAY: ANTICIPANDO OBJECIONES 
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