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Manejo de objeciones: responder con 
empatía y sin presión
Una objeción casi nunca es un «no» definitivo: suele ser una duda, un temor o una 
preocupación que busca respuesta. Esta guía te enseña un método sencillo para conversar 
sin discutir, sin presionar y sin perder la confianza de la persona.

Primero, entiende qué es una objeción
Cuando alguien objeta, muchas veces está diciendo: «me interesa, pero necesito más 
información, más seguridad o un poco más de tiempo». Trátala como lo que es: una 
oportunidad de escuchar mejor y de acompañar una decisión informada.

El error más común
Responder demasiado rápido e intentar convencer. Si ante un «es muy caro» saltamos con 
un «no es caro, es buenísimo», la persona se siente incomprendida y se cierra. Antes de 
responder, hay que descubrir qué hay realmente detrás de la frase.

El método en cuatro pasos
1. Escuchar. Deja que la persona termine. No interrumpas ni prepares tu respuesta 

mientras habla.
2. Validar. Hazle sentir que su preocupación tiene sentido y que la entiendes.
3. Preguntar. Con una pregunta sencilla, descubre la objeción verdadera: precio, tiempo, 

duda sobre el producto, sobre el negocio o sobre el momento.
4. Responder. Contesta solo eso, de forma breve, clara y honesta. Al final comprueba: 

«¿Esto responde a tu pregunta?».

Frases que abren la conversación
 «Te entiendo, es una preocupación válida.»
 «Gracias por decírmelo con franqueza.»
 «A mí también me pasó por la cabeza al principio.»
 «Es lógico que quieras estar seguro antes de decidir.»
 «Prefiero que decidas con toda la información, sin prisa.»

Las objeciones más frecuentes, una por una

«Es muy caro»
Lo que suele haber detrás: no siempre es el precio: a veces es el presupuesto del momento 
o que aún no percibe el valor de lo que incluye. Cómo responder: pregunta con calma: 
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«¿Te parece caro por tu presupuesto de ahora o porque todavía no tienes claro todo lo que 
incluye?». Si es presupuesto, revisen opciones sin presionar. Si es valor, explica qué 
incluye, cuánto dura y qué lo diferencia, con números reales. Clave: no discutas el precio; 
ayuda a entender el valor.

«No tengo dinero»
Lo que suele haber detrás: puede ser una realidad económica o una forma de decir «no 
estoy seguro de que valga la pena». Cómo responder: «Te entiendo. ¿Es que hoy de verdad 
no te es posible, o es que no quieres gastar sin estar totalmente seguro?». Si no puede, 
respétalo sin insistir. Si duda, aclara primero las dudas y deja que decida tranquilo. Clave: 
jamás presiones a quien de verdad no puede asumir el gasto.

«Necesito pensarlo»
Lo que suele haber detrás: casi siempre queda una duda sin decir: el producto, el precio, el 
negocio o el momento. Cómo responder: «Claro, es normal. ¿Qué parte quieres valorar 
exactamente: el producto, el precio, el negocio o si es tu momento?». Escucha la respuesta: 
ahí está la objeción real. Clave: ayuda a ponerle nombre a lo que necesita pensar.

«Tengo que consultarlo con mi pareja»
Lo que suele haber detrás: es una decisión compartida, y eso es sano. La pareja necesitará 
información, no un resumen de memoria. Cómo responder: «Me parece muy bien. ¿Qué 
información crees que tu pareja querrá conocer?». Puedes ofrecer una llamada breve con 
ambos para responder preguntas en directo. Clave: nunca critiques a la pareja ni intentes 
dejarla fuera de la decisión.

«No tengo tiempo para el negocio»
Lo que suele haber detrás: la persona imagina que esto exige muchas horas, o protege su 
agenda. Cómo responder: «Lo entiendo. ¿Cuánto tiempo podrías dedicar de forma realista: 
media hora, una hora al día, o ratos en la semana?». Explica que se puede empezar con 
poco tiempo si hay un sistema sencillo y constancia. Clave: no prometas resultados rápidos 
ni digas que no requiere esfuerzo.

«No sé vender»
Lo que suele haber detrás: temor a sentirse vendedor agresivo o a no saber qué decir. 
Cómo responder: «Aquí no se trata de vender con presión. Se trata de compartir 
información, escuchar a la persona y contar tu propia experiencia. Y eso se aprende: hay 
formación, práctica y acompañamiento». Clave: preséntalo como una habilidad que se 
desarrolla, no como un talento con el que se nace.

«No conozco a mucha gente»
Lo que suele haber detrás: la persona cree que necesita una lista enorme para empezar. 
Cómo responder: «No hacen falta cientos de personas. Se empieza con un círculo 
pequeño, bien cuidado, y se va ampliando con redes sociales, recomendaciones y 
presentaciones». Clave: no se trata solo de familiares y amigos: se aprende a conectar con 
personas nuevas.
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«Me da vergüenza hablar o publicar»
Lo que suele haber detrás: inseguridad normal al inicio; nadie nace con la confianza 
puesta. Cómo responder: «Es completamente normal. La seguridad no llega antes de 
empezar: se construye practicando». Propón pasos pequeños: un mensaje privado, 
compartir una experiencia corta, invitar a una presentación. Clave: nunca obligues a nadie 
a exponerse más de lo que hoy puede.

«Ya probé otros productos y no me funcionaron»
Lo que suele haber detrás: prudencia después de una mala experiencia. Cómo responder: 
«Entiendo que seas cuidadoso. ¿Qué probaste antes y qué esperabas lograr?». Explica que 
cada producto y cada persona son distintos, y que aquí trabajamos con expectativas 
realistas, hábitos y constancia. Clave: nunca garantices resultados.

«¿Y si el producto no me funciona?»
Lo que suele haber detrás: búsqueda legítima de seguridad antes de gastar. Cómo 
responder: «Es una pregunta muy válida. Ningún producto puede prometer exactamente 
el mismo resultado en todas las personas». Explica cómo se usa, qué se puede esperar con 
realismo y cómo será el acompañamiento. Clave: honestidad siempre; promesas 
absolutas, nunca.

«No quiero molestar a nadie»
Lo que suele haber detrás: la persona no quiere sentirse insistente con su entorno. Cómo 
responder: «Compartir información con respeto no es molestar. Molestar sería insistir 
después de un no claro. Nuestro trabajo es informar y ofrecer; la decisión es de cada 
quien». Clave: invitar es abrir una puerta, no empujar a nadie.

«Esto parece una estafa o una pirámide»
Lo que suele haber detrás: desconfianza comprensible: la persona quiere protegerse. 
Cómo responder: «Entiendo que quieras asegurarte; es importante investigar cualquier 
oportunidad». Explícale con datos: un negocio legítimo tiene productos reales, clientes, 
ventas, políticas claras y un plan de compensación ligado a la actividad comercial. Muestra 
siempre la información oficial. Clave: no te enojes ni ridiculices la pregunta: respóndela 
con información.

«Quiero hablar con alguien que ya lo esté haciendo»
Lo que suele haber detrás: necesita prueba social antes de decidir. Cómo responder: «Por 
supuesto, es una excelente forma de decidir. Te presento a alguien del equipo para que le 
preguntes directamente». Usa testimonios reales, sin exagerar y sin sugerir que todos 
obtienen lo mismo. Clave: la transparencia genera confianza.

Cómo cerrar después de responder
Resuelta la duda, no sigas hablando de más. Deja que la persona avance con una pregunta 
breve:

 «¿Resolví tu duda?»
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 «¿Cómo lo ves ahora?»
 «¿Hay algo más que te preocupe?»
 «¿Qué necesitarías saber para decidir?»
 «¿Te gustaría empezar como cliente o conocer también la parte del negocio?»

Frases que debemos evitar
 «Estás equivocado» o «eso no es así»: cierran la conversación.
 «Eso son excusas»: juzga a la persona.
 «Si de verdad quisieras, sacarías el dinero»: presiona y ofende.
 «Todo el mundo obtiene resultados» y «recuperas tu inversión rápido»: promesas que 

no podemos hacer.
 «Esto funciona seguro» o «no tienes nada que perder»: ninguna de las dos es verdad 

absoluta.

Un ejemplo breve
Persona: «Me gusta la idea, pero se me hace caro».

Tú: «Te entiendo, y gracias por decirlo. Cuéntame: ¿es un tema de presupuesto de este 
mes, o sientes que aún no ves claro lo que el producto puede aportar?».

Persona: «Es que no sé ni cuánto dura una botellita».

Tú: «Perfecto, eso se aclara fácil: te explico cuánto trae, cómo se usa y cuánto dura según 
la pauta, y con eso decides si encaja contigo. ¿Te lo muestro?».

Ejercicio para el equipo
En parejas: una persona hace de prospecto y plantea una objeción; la otra responde con 
los cuatro pasos (escuchar, validar, preguntar, responder). Luego intercambian papeles. La 
meta no es memorizar guiones, sino conversar con naturalidad y seguridad.

Ten presente las sesiones de formación del equipo: ahí practicamos estas conversaciones en vivo, 
con casos reales de la semana.

Para cerrar
Manejar objeciones no es ganar discusiones: es lograr que la persona se sienta escuchada, 
comprendida y bien informada. Cuando trabajas desde la empatía, la objeción deja de ser 
un obstáculo y se convierte en el inicio de una relación de confianza. Tú decides cómo 
conversas; la decisión final siempre es de la persona.

B-Master Movement — un movimiento de líderes que transforman vidas.
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