CRMsoftware.pro
Respuestas a objeciones de ventas
14 objeciones en 7 categorías, cada una con las palabras del cliente, una pregunta de diagnóstico, las pruebas que puedes usar, una respuesta palabra por palabra, lo que nunca debes prometer y el siguiente paso. De CRMsoftware.pro.
Sustituye cada palabra entre [corchetes] por tus datos. Rellena los campos Pruebas y Nunca prometas con tus propias páginas, documentos y clientes con nombre, y pide al responsable de cada categoría que dé el visto bueno antes de que el equipo use una respuesta. Ten la pestaña Reglas donde todos la vean.
La biblioteca de objeciones
1. Objeciones de precio: es caro, lo hay más barato, no hay presupuesto
Aprueba las pruebas: Quien fija los precios · Registrar como: Precio · Visto bueno: [Nombre del responsable], [fecha]. Revisar cada 30 días.
La mayoría de las respuestas a objeciones de ventas fallan en el precio porque el vendedor defiende la cifra antes de saber con qué la compara el cliente. Pregunta primero.
1.1 «Es demasiado caro»
Pregunta primero: «¿Es más de lo que esperabas o más de lo que pagas hoy?»
Pruebas que puedes usar: Tu página de precios o la cotización con todo incluido. Un cliente con nombre y de tamaño parecido. Sus propias cifras.
Nunca prometas: Un descuento, o un retorno que no puedas demostrar con sus cifras.
Siguiente paso: Cotización con el total completo. Tarea: seguimiento el [fecha].
Respuesta: Es comprensible, [nombre]. [espera su respuesta] Por [precio] tienes [qué incluye] durante [periodo], sin otros costes aparte de [extras, o ninguno]. [Cliente parecido] paga lo mismo y [resultado que puedes demostrar]. ¿Te envío el desglose completo para que lo compares?

1.2 «Lo podemos conseguir más barato en otro sitio»
Pregunta primero: «¿Qué incluye la oferta más barata? Así comparo lo mismo.»
Pruebas que puedes usar: Una comparación línea por línea de las dos cotizaciones por escrito. Tu página de precios pública.
Nunca prometas: Igualar un precio que no has visto por escrito. Nada negativo sobre el competidor.
Siguiente paso: Pide la otra cotización. Comparación antes del [fecha].
Respuesta: Gracias por decírmelo, [nombre]. Los precios varían porque las ofertas varían. Nuestro [precio] incluye [elemento 1], [elemento 2] y [elemento 3]. Si la otra oferta incluye lo mismo, la comparación es justa y te lo diré. Envíame su cotización y te las pongo una al lado de la otra antes del [fecha].

1.3 «No hay presupuesto para esto»
Pregunta primero: «¿El presupuesto está cerrado o todavía se está planificando?»
Pruebas que puedes usar: Tus opciones de pago tal como aparecen en tu página de precios.
Nunca prometas: Meses gratis, una factura aplazada o condiciones de pago que nadie ha aprobado.
Siguiente paso: Cerrado: tarea dos semanas antes de la próxima ronda. En planificación: resumen de costes hoy.
Respuesta: Entendido, [nombre]. [espera su respuesta] Si el presupuesto está cerrado, te escribo el [fecha], dos semanas antes de la próxima ronda, con las cifras que necesitas. Si todavía se está planificando, puedo enviarte hoy un resumen de una página con el precio, qué incluye y [el coste del problema con sus cifras].

Atajos de respuestas guardadas: /obj-expensive, /obj-cheaper, /obj-budget

2. Objeciones de tiempo: ahora no, llámenme el próximo trimestre
Aprueba las pruebas: Responsable de ventas · Registrar como: Tiempo · Visto bueno: [Nombre del responsable], [fecha]. Revisar cada 90 días.
Una objeción de tiempo es una petición de fecha: da los datos que afectan al calendario y luego acuerda la fecha.
2.1 «No es el momento»
Pregunta primero: «¿Qué tiene que pasar antes por tu parte?»
Pruebas que puedes usar: Tiempo de puesta en marcha y horas necesarias, según tus últimos [5] clientes. La fecha de validez de la cotización.
Nunca prometas: Que el precio se mantiene hasta que estén listos, salvo que la cotización lo diga.
Siguiente paso: Una fecha acordada después de un hecho concreto. El bloqueo, en Notas. Tarea.
Respuesta: Tiene sentido, [nombre]. [espera su respuesta] Dos datos para que decidas con calma: la puesta en marcha tarda [tiempo habitual] y necesita unas [horas] de tu equipo, y la cotización es válida hasta el [fecha]. ¿Te llamo el [fecha], después de [su evento]?

2.2 «Llámenme el próximo trimestre»
Pregunta primero: «Con gusto. ¿Qué habrá cambiado para entonces? Así te llamo con la información adecuada.»
Pruebas que puedes usar: La fecha de validez de la cotización. Tu plazo desde el pedido hasta el inicio.
Nunca prometas: Un precio mejor más adelante. Que una fecha de inicio seguirá libre.
Siguiente paso: Tarea con fecha concreta. Fecha de cierre prevista en el negocio.
Respuesta: Claro, [nombre]. Fijemos la fecha ahora: ¿te va bien el [día, fecha]? Un apunte: nuestro plazo de inicio es de [semanas], así que empezar en [mes] supone decidir antes del [fecha]. Te envío un resumen de dos líneas con lo que te importa.

Atajos de respuestas guardadas: /obj-not-now, /obj-next-quarter

3. Objeciones de necesidad: estamos bien así, no es una prioridad
Aprueba las pruebas: Responsable de ventas · Registrar como: Necesidad · Visto bueno: [Nombre del responsable], [fecha]. Revisar cada 90 días.
No discutas con «estamos bien». Pregunta cómo resuelven hoy la situación que arregla tu producto; si no hay punto débil, para.
3.1 «Estamos bien así»
Pregunta primero: «¿Cómo se gestiona hoy [la situación concreta] en tu empresa y qué pasa cuando [el fallo habitual]?»
Pruebas que puedes usar: Nada sobre ellos todavía. Un resultado de un cliente que dijo lo mismo.
Nunca prometas: Que tienen un problema. No te lo inventes.
Siguiente paso: Hay un punto débil: 15 minutos solo sobre eso. No lo hay: cerrar como Perdido.
Respuesta: Me alegro de que funcione, [nombre], y no voy a intentar convencerte de lo contrario. Una pregunta: ¿cómo se gestiona hoy [la situación concreta] en tu empresa? [si describe un punto débil] Ahí es donde [un cliente como ellos] consiguió [resultado concreto]. Te enseño solo eso en 15 minutos. Si no, lo dejamos aquí.

3.2 «No es una prioridad»
Pregunta primero: «¿Cuál es la prioridad principal ahora mismo?»
Pruebas que puedes usar: Cómo se relaciona tu producto con la prioridad que han nombrado, solo si es así de verdad.
Nunca prometas: Que tu producto resuelve su prioridad principal cuando no es así.
Siguiente paso: Relacionada: llamada de 15 minutos. No relacionada: tarea en la fecha en que terminen la prioridad.
Respuesta: Es razonable, [nombre]. [espera su respuesta] [si se relaciona] Ahí es donde [tu producto] más ayuda: [cómo, en una frase], como hizo [cliente]. ¿Merecen la pena 15 minutos solo para eso? [si no] Entonces esto puede esperar. ¿Cuándo tendrán lista [su prioridad]? Te escribo el [fecha], no antes.

Atajos de respuestas guardadas: /obj-fine, /obj-priority

4. Objeciones de confianza: no los conozco, ¿encaja con nosotros?
Aprueba las pruebas: Quien firma los contratos · Registrar como: Confianza · Visto bueno: [Nombre del responsable], [fecha]. Los clientes nombrados dieron permiso por escrito.
Responde con cosas que el comprador pueda comprobar: una página, un documento, un cliente al que pueda llamar.
4.1 «Nunca había oído hablar de ustedes»
Pregunta primero: «¿Qué necesitarías ver para decidir con tranquilidad: un cliente al que llamar, las condiciones del contrato, una prueba?»
Pruebas que puedes usar: Datos de la empresa que puedas enseñar. Dos clientes con nombre. Reseñas públicas con enlaces. Tus condiciones de cancelación.
Nunca prometas: Cifras que no puedas enseñar por escrito. Certificaciones que no tienes.
Siguiente paso: Dosier de pruebas hoy: una página con enlaces. Tarea: [fecha].
Respuesta: Es una pregunta justa, [nombre]. Somos [empresa], en [ciudad] desde [año], con [número] clientes como [tipo de cliente]. Reseñas: [enlace]. Si quieres, puedes hablar con [cliente de referencia]. Nuestro contrato tiene [regla de cancelación], así que el riesgo lo asumimos nosotros.

4.2 «¿Funciona para un negocio como el nuestro?»
Pregunta primero: «¿Qué suele fallar en herramientas como esta en tu caso?»
Pruebas que puedes usar: Un cliente de su sector o tamaño. La función o el proceso que resuelve su particularidad. Un «todavía no» honesto.
Nunca prometas: «Funciona para todo el mundo.» Un caso de su sector que no tienes.
Siguiente paso: Una prueba con su caso real: periodo de prueba o piloto con alcance y fecha de fin.
Respuesta: Buena pregunta, [nombre]. En [su sector o tamaño] tenemos [número] clientes, por ejemplo [cliente], que [resultado]. Lo que importa en tu caso es [función o proceso concreto]. En lugar de fiarte de mi palabra, pruébalo con tus propios [datos o caso] durante [tiempo]. Revisamos el resultado el [fecha].

Atajos de respuestas guardadas: /obj-unknown, /obj-fit

5. Objeciones de autoridad: tengo que consultarlo con mi jefe o mi socio
Aprueba las pruebas: Responsable de ventas · Registrar como: Autoridad · Visto bueno: [Nombre del responsable], [fecha]. Revisar cada 90 días.
Tu contacto ahora es tu mensajero: dale una página fácil de llevar y ofrécete a presentarla tú.
5.1 «Tengo que consultarlo con mi jefe / mi socio»
Pregunta primero: «Por supuesto. ¿Qué crees que preguntará primero [nombre o cargo]?»
Pruebas que puedes usar: Un resumen de una página: precio, qué incluye, el problema con sus cifras, dos referencias. La cotización con su fecha de validez.
Nunca prometas: Que quien decide dirá que sí. Un descuento «para el jefe».
Siguiente paso: Resumen en [horas]. Una llamada de 20 minutos con los dos. Tarea.
Respuesta: Por supuesto, [nombre]. [espera su respuesta] Hoy te envío un resumen de una página: el precio, qué incluye, [el problema con sus cifras] y dos clientes a los que puedes llamar. Si te ayuda, puedo unirme a una llamada de 20 minutos contigo y con [nombre o cargo] el [fecha 1] o el [fecha 2].

Atajo de respuesta guardada: /obj-boss

6. Objeciones evasivas: envíenme información, tengo que pensarlo
Aprueba las pruebas: Responsable de ventas · Registrar como: Evasiva · Regla para parar: Dos seguimientos acordados sin respuesta: cierra el negocio como Perdido, envía una línea de agradecimiento y para.
Una evasiva esconde una objeción real o un «no» educado. Una sola pregunta te dice cuál de las dos.
6.1 «Envíenme algo de información»
Pregunta primero: «¿Qué pregunta debería responder: el precio, cómo funciona o si encaja con [su situación]?»
Pruebas que puedes usar: Una página o un enlace por pregunta. Nada genérico: el 73% de los compradores B2B evita a los proveedores que envían mensajes irrelevantes.
Nunca prometas: Un seguimiento que no hayan aceptado. Un plazo de entrega que no puedas cumplir.
Siguiente paso: Exactamente lo que han pedido, en [horas]. Una fecha para conocer su opinión.
Respuesta: Con gusto, [nombre]. Para no enviarte un folleto de 20 páginas: ¿qué pregunta debería responder, el precio, cómo funciona o si encaja con [su situación]? [espera su respuesta] Lo tendrás antes de las [hora]. ¿Te escribo el [fecha] para ver qué te parece?

6.2 «Tengo que pensarlo»
Pregunta primero: «¿Qué parte quieres pensar: el precio, el encaje, el momento u otra cosa?»
Pruebas que puedes usar: La ficha de la objeción que nombren. La fecha de validez de tu cotización.
Nunca prometas: «La oferta termina hoy.» Un precio que va a subir.
Siguiente paso: Nombra una duda: respóndela ahora. Ninguna: acuerda una fecha. Dos seguimientos sin respuesta: cerrar como Perdido.
Respuesta: Claro, [nombre]. [si nombra una duda, responde con su ficha] [si no] Tómate el tiempo que necesites. La cotización es válida hasta el [fecha]. ¿Hablamos el [fecha]? Si para entonces ves que no es para ti, dímelo y no insisto más.

Atajos de respuestas guardadas: /obj-send-info, /obj-think

7. Objeciones de competencia: ya usamos X, estamos hablando con Y
Aprueba las pruebas: Fundador o responsable de ventas · Registrar como: Competencia · Visto bueno: [Nombre del responsable], [fecha]. Datos del competidor sacados de sus páginas públicas, con fecha.
Nunca critiques al competidor. Compara según los criterios del comprador, con enlaces que pueda comprobar.
7.1 «Ya usamos X»
Pregunta primero: «¿Qué tal te va? ¿Qué tendría que pasar para que te plantearas otra opción?»
Pruebas que puedes usar: La única diferencia que puedes demostrar, por escrito. Un cliente que se cambió desde X. Tus pasos para el cambio.
Nunca prometas: Nada negativo sobre X. Que cambiar es «fácil» sin nombrar los pasos.
Siguiente paso: Hay un punto débil: muestra solo eso. Cliente contento: tarea [6 semanas] antes de la renovación y para.
Respuesta: Bien, [competidor] es una opción sólida, [nombre]. ¿Qué tal te está funcionando? [si nombra un punto débil] En [punto débil], esta es la diferencia: [lo que puedes demostrar], y [cliente] se cambió por ese motivo. El cambio lleva [pasos y tiempo]. [si no hay punto débil] Entonces yo tampoco cambiaría. ¿Cuándo se renueva tu contrato?

7.2 «También estamos hablando con Y»
Pregunta primero: «¿Qué es lo que más pesa en la comparación?»
Pruebas que puedes usar: Una comparación breve por escrito según sus criterios, con enlaces a tu página de precios y a sus páginas públicas.
Nunca prometas: Funciones «que llegan pronto». Ganar en criterios en los que no eres mejor.
Siguiente paso: Comparación antes del [fecha]. Pregunta la fecha de decisión. Tarea.
Respuesta: Es lo sensato, [nombre]. [espera su respuesta] En [criterio 1] nosotros [dato]. En [criterio 2], [competidor] puede ser más fuerte, y prefiero decírtelo ahora. Te envío una comparación breve según tus criterios antes del [fecha], con enlaces. ¿Cuándo tienes previsto decidir?

Atajos de respuestas guardadas: /obj-use-x, /obj-talking-y

8. El método de 4 pasos y lo que nunca hay que decir
Responsable: Fundador o responsable de ventas · Revisar cada: 90 días
Todas las respuestas de esta página siguen los mismos cuatro pasos. Úsalos con cualquier objeción que no aparezca aquí.
El método de 4 pasos
1. Reconoce: Una frase que muestre que lo has oído, sin dar la razón ni discutir. Nunca «lo entiendo, pero».
2. Diagnostica: Una pregunta que descubra el motivo real, y luego espera. «Demasiado caro» suele ser «no tengo claro el total».
3. Respuesta con límites: Solo sobre el motivo que han dado, solo con pruebas que puedas enseñar. Di lo que no puedes prometer.
4. Siguiente paso: Un paso concreto, una fecha y un responsable. Si la respuesta es no, da las gracias y para.
Lo que nunca hay que decir
	No digas
	Di en su lugar

	Te puedo hacer un 20% de descuento si firmas hoy.
	Nuestros precios son los mismos para todos los clientes. [Responsable] decide los casos especiales; tendré una respuesta el [fecha].

	Lo entiendo, pero...
	Es comprensible. ¿Puedo hacerte una pregunta?

	Nadie ha tenido nunca un problema con esto.
	Esto es lo que vivió [cliente], y esto es lo que puedes hacer si no funciona: [regla de cancelación].

	[Competidor] es carísimo y su soporte es malo.
	Esto es lo que incluye nuestra oferta. Compárala con la suya línea por línea.

	Esa función llega el mes que viene.
	Hoy no está disponible. Si eso cambia, te lo diré.

	Esta oferta termina el viernes (cuando no es así).
	La cotización es válida hasta el [fecha].



Comprobación final: una respuesta está aprobada cuando
• La objeción está en palabras del cliente, no en las tuyas.
• Pregunta primero es una sola pregunta, no tres.
• Pruebas nombra una página, un documento o un cliente que aceptó que se le nombre.
• Nunca prometas está relleno. «Nada» no es una respuesta.
• Siguiente paso tiene una acción y un plazo que controla el vendedor.
• El responsable firmó con nombre y fecha.
Tipos de objeción: Precio, Tiempo, Necesidad, Confianza, Autoridad, Evasiva, Competencia

Ejemplo: Ejemplo de manejo de objeciones: una objeción de precio en el chat y luego en una llamada
Kestrel IT Services es un proveedor ficticio de servicios informáticos gestionados para clínicas pequeñas. Dana, responsable de operaciones de una clínica veterinaria de 12 personas, pregunta el precio en el chat de la web; el agente de IA responde desde la base de conocimientos y Omar toma el relevo cuando llega la objeción.
Compradora: Hola, somos una clínica veterinaria con 12 empleados y unos 16 equipos. ¿Cuánto cuesta el soporte informático gestionado?
Agente de IA: ¡Hola, Dana! Para 16 dispositivos, nuestro plan Clinic cuesta 69 $ por dispositivo al mes, es decir, 1.104 $ al mes, sin cuota de alta. Incluye el soporte técnico de 7:00 a 19:00, monitorización, copias de seguridad y actualizaciones. Detalles: kestrel-it.example/pricing
Compradora: Es bastante más que nuestro informático actual. Le pagamos por horas. ¿Me pueden enviar algo que pueda enseñarle a la dueña?
Agente de IA: Por supuesto. Paso este chat a Omar, que lleva las cuentas de clínicas. Puede ver todo lo que has escrito.
Omar (ventas): Hola, Dana, soy Omar. Te lo envío encantado. Antes, una pregunta, para que el resumen diga lo correcto: ¿es por el importe mensual en sí o porque cuesta compararlo con la facturación por horas?
Compradora: Cuesta compararlo, la verdad. El año pasado le pagamos unos 9.000 $, pero tuvimos dos caídas que dejaron la recepción parada medio día cada una.
Omar (ventas): Gracias, eso ayuda. 1.104 $ al mes son 13.248 $ al año, unos 4.200 $ más que el año pasado. Lo que compras con eso es fijo: monitorización y copias de seguridad de los 16 dispositivos, el soporte técnico y las actualizaciones mensuales. Maple Row Animal Hospital, con 14 dispositivos, pasó del soporte por horas en marzo y atiende llamadas de referencia. No puedo prometer cero caídas. Sí puedo prometer una respuesta en 30 minutos en horario laboral; está en el contrato.
Compradora: Vale. La dueña es la Dra. Reyes. Querrá oírlo de ti.
Omar (ventas): Pues hagámoslo juntos. Hoy te envío la cotización y un resumen de una página. Para una llamada de 20 minutos con la Dra. Reyes tengo el lunes 5 de octubre a las 15:00 o el martes 6 de octubre a las 11:00. ¿Cuál te va mejor?
Compradora: El lunes a las 15:00. Gracias, Omar.

Objeciones en este negocio
	Dónde
	Objeción
	Resultado

	Chat, 1 oct
	Precio: más que el soporte por horas
	Totales anuales comparados, cotización enviada

	Llamada, 5 oct
	Confianza: ¿encaja con una clínica como la nuestra?
	Llamada de referencia con Maple Row

	Firma electrónica, 6 oct
	Ninguna
	Firmado, inicio el 19 oct



Ficha de la biblioteca que usó Omar en el chat
	Objeción
	Precio: es demasiado caro

	Pruebas
	Página de precios, referencia de Maple Row, tiempo de respuesta del contrato

	Nunca prometió
	Cero caídas, un descuento

	Aprobada
	Omar, ventas. Visto bueno de Priya (fundadora), 1 de octubre de 2026



Qué queda en el CRM
	Negocio
	Linden Veterinary Clinic, plan Clinic, 16 dispositivos, 1.104 $ al mes

	Campo Objeción
	Precio

	Notas
	Soporte por horas hoy, unos 9.000 $ al año, dos caídas en 2025

	Tarea
	Llamada con la Dra. Reyes, lun 5 oct 15:00, Omar

	Cotización
	Enviada el 1 oct, válida hasta el 15 oct, firmada el 6 oct



Empresa y compradora ficticias
Guiones de manejo de objeciones en el chat y en una llamada
	Paso
	En el chat
	En una llamada

	Escucha primero
	Una línea corta en un mensaje aparte. Sin signos de exclamación.
	Una frase y luego una pausa breve.

	Diagnostica
	Envía la pregunta sola y espera, aunque la respuesta tarde una hora.
	Pregunta y guarda silencio hasta que respondan. Anota sus palabras.

	Pruebas
	Envía enlaces: la página de precios, las condiciones, una página de caso. Un enlace vale más que una afirmación.
	Nombra el documento y el cliente, y envía los enlaces por email en menos de una hora.

	Respuesta con límites
	De tres a cinco frases, la cifra y qué incluye en un solo mensaje para que puedan reenviarlo.
	Di la cifra una vez, con claridad, y para. Di lo que no puedes prometer.

	Siguiente paso
	Ofrece dos fechas o un enlace de reserva. Confirma en el mismo chat.
	Reserva la fecha durante la llamada y repítela en voz alta.

	Regístralo
	Rellena el campo Objeción y pega sus palabras en Notas antes de cerrar el chat.
	Regístralo en los 10 minutos siguientes a colgar.



Crea tu biblioteca de respuestas a objeciones de ventas en 5 pasos
1. Recoge las objeciones en palabras del cliente
Lee tus últimos 30 negocios perdidos y sus chats. Escribe cada objeción tal como la dijo el cliente y clasifícalas en los 7 tipos.
2. Escribe primero la pregunta de diagnóstico
Una pregunta por objeción que separe los posibles motivos. Pruébala con los tres próximos clientes.
3. Añade pruebas y marca los límites
Vincula cada respuesta a una página, un documento o un cliente con nombre. Escribe lo que nunca debe prometer. Borra cualquier frase sin pruebas.
4. Consigue el visto bueno y compártela
El responsable de cada categoría aprueba la respuesta, la fecha y fija el intervalo de revisión. Compártela como respuestas guardadas y en el archivo de Word.
5. Registra usos y resultados
Una fila por uso en el Registro de uso, con canal y resultado. Cada mes, reescribe la respuesta con peores resultados.
Configúralo en CRMsoftware.pro
1. Abre «Ajustes» > «Respuestas guardadas» y haz clic en «Nueva respuesta». Escribe el «Atajo» (por ejemplo /obj-expensive), un «Título» y el «Cuerpo de la respuesta», activa «Compartir con el equipo» y haz clic en «Crear respuesta». En un chat, escribe el atajo.
2. Abre «Campos personalizados» en el menú de la izquierda y haz clic en «Añadir campo»: «Tipo de entidad» Negocios, «Etiqueta del campo» Objeción, «Tipo de campo» Seleccionar. Añade las 7 categorías con «Añadir opción» y haz clic en «Crear campo».
3. En «Negocios», abre el negocio, elige el tipo en el campo Objeción y pega las palabras del cliente en «Notas».
4. En «Tareas», haz clic en «Nueva tarea» para el siguiente paso e indica «Asignado», «Fecha límite» y «Negocio vinculado».
5. Con cotización: en «Cotizaciones», haz clic en «Nueva cotización», rellena «Artículos» y «Válido hasta», y luego usa «Enviar para firmar» en el negocio.
6. Añade tu página de precios y las respuestas de precio aprobadas a la «Base de conocimientos» del bot («Mis Bots» > pestaña «Conceptos básicos»), para que el agente de IA responda a las preguntas de precio de la misma forma y traspase el chat en «Soporte en vivo» cuando un visitante pida una persona.
Respuestas guardadas: Growth, 49 $ al mes con facturación anual para 20 usuarios. Cotizaciones, firma electrónica y traspaso a una persona: Launch, 19 $ al mes con facturación anual para 8 usuarios. Free: 3 usuarios, chat con IA, 1 pipeline, tareas básicas.
Revisión mensual de la biblioteca, 30 minutos
• Cada respuesta usada este mes tiene canal y resultado en el Registro de uso.
• Las respuestas de precio coinciden con la página de precios de hoy; cada cotización tiene fecha en «Válido hasta».
• Las respuestas con la revisión vencida las relee el responsable y les pone fecha nueva.

Plantilla gratis de CRMsoftware.pro. Datos de ejemplo ficticios.
https://crmsoftware.pro/es/templates/objection-response-examples




