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CONTENIDO



Qué es negociación?

Todos somos negociadores.

Ya sea en las empresas, el gobierno o la familia, llegamos a la 

mayoría de las decisiones a través de la negociación.

Roger Fisher and William Ury, “GettingtoYES



NEGOCIACIÓN 
PARA VENTAS



Contexto

Un ejemplo real

• Proveedor conocido

• Único oferente

• No teníamos alternativas

• Reunión previa para contarles nuestra necesidades, tiempos y presupuesto 

$22M

• Una semana después recibí un email de la ejecutiva pidiendo coordinar 

una reunión el siguiente miércoles, le contesté que estaría por fuera 1 

semana en entrenamiento con un cliente y acceso limitado a celular y 

correo. Respondió pidiendo hacer una llamada el día siguiente. Le reiteré 

que estaría en entrenamiento... 



CORREO 1 RESPUESTA CORREO 2 RESPUESTA CORREO 3

UN EJEMPLO REAL



RESPUESTA CORREO 4 RESPUESTA CORREO 5 RESPUESTA

UN EJEMPLO REAL



UN EJEMPLO REAL

CORREO 6 RESPUESTA

Resultado:

34% de descuento sin 

esfuerzo de mi parte.

Simplemente así la ejecutiva 

perdió $12M y de paso 

destruyó su credibilidad



RAZONES POR LAS QUE LOS VENDEDORES SOMOS 
MALOS NEGOCIANDO:

•

•

•



LAS 7 REGLAS DE 
LA NEGOCIACIÓN 
EN VENTAS



1. PRIMERO GANE, DESPUÉS NEGOCIE



Cómo saber que nos 
han elegido como 
proveedor? 

Regla 1
Primero gane, después negocie



2. JUEGUE PARA GANAR



3. PROTEJA LAS RELACIONES



4. LA DISCIPLINA EMOCIONAL GANA



5. DOMINE EL PROCESO DE VENTA



6. NO RENUNCIE A SU VENTAJA DE FORMA 
GRATUITA



7. NEUTRALICE O ELIMINE LAS ALTERNATIVAS



PRIMEROS PASOS PARA MEJORAR SU 
POSICIÓN Y PROBABILIDAD DE CIERRE 

Funnel Concesiones Descuentos



Taller
1. Valor

2. Descuentos


