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QUE ES NEGOCIACION?

Todos somos negociadores.
Ya sea en las empresas, el gobierno o la familia, [legamos a la
mayoria de las decisiones a traves de la negociacion.

Discutimos un aumento de sueldo con nuestro jefe. Intentamos
ponernos de acuerdo con un extrano sobre el precio de una casa.
Negociamos con nuestra pareja el lugar para ir a cenar y con
nuestros hijos la hora de apagar la TV.

La negociacion es un medio béasico para conseguir de los demas
aguello que deseamos. Es una comunicacion bidireccional,
pensada para alcanzar un acuerdo, cuando nosotros y la otra parte
compartimos algunos intereses y tenemaos otros que son opuestos.

Roger Fisher and William Ury, “GettingtoYES
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N- E G 0 C IA C I D N- La teoria dice gue todos, no solo los vendedores, estamos
negociando todo el tiempo, en todas las situaciones
PA RA V E N TAS cotidianas de nuestra vida.
Pero los entrenamientos en negociacion normalmente no

NO SOLO NEGOCIACION... estan enfocados en situaciones de venta, y menos de ventas
complejasy B2B.

Puede que despues de un entrenamiento en negociacion
usted haya podido regatear mas confiado el precio de un
vehiculo u obtenido un mejor acuerdo en la compra de una
casa, pero seguramente no le ayudod mucho para saber cOmo
cerrar mas ventasen WEST,
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* Proveedor conocido

 Unico oferente

* No teniamos alternativas

* Reunion previa para contarles nuestra necesidades, tiempos y presupuesto

CONTEXTO $22M

 Una semana despues recibi un email de la ejecutiva pidiendo coordinar
una reunion el siguiente miercoles, le conteste que estaria por fuera 1
semana en entrenamiento con un cliente y acceso limitado a celulary
correo. Respondio pidiendo hacer una llamada el dia siguiente. Le reiterée
que estaria en entrenamiento...



Nos reunimos para
revisar los
requerimientos del
proyectoy no podemos
hacerlo por menos de
$35M. Es nuestro precio
mas bajo.

UN EJEMPLO REAL

Entiendo, pero ese precio
esta muy por encima de

nuestro presupuesto. Por
favor envieme el detalle
por item para reunirme
con mi equipo y decidir

qué cosas podemos dejar

por fuera...

Podemos hablar el
miércoles a las 9am
para discutir esto?

No. Como ya le expliqué estoy Hemos revisado los
en entrenamiento con un numeros. Pueden
cliente y solo podria agendar subirse a $32M? ese

una llamada la proxima definitivamente es
semana. Por favor envieme la nuestro piso

informacion que le solicité
(detalle por item)



No respondi

UN EJEMPLO REAL

Diego, revisamos
nuevamente todo el
proyectoy sus detallesy
podemos llegar hasta
$29M teniendo en cuenta
gue ustedes son un
cliente importante para
NOsotros

No respondi porgque
estaba en medio de
entrenamiento

Diego, quiero saber si recibio mi
ultimo correo donde le cuento
que pudimos bajar el precio del
proyecto a $29M. Le envio el
contrato?

No respondi porgque
estaba abordando el
avion de regreso a
Medellin. Marque el
correo como no leidoy
lo dejé para mas tarde



UN EJEMPLO REAL

—eo——#

Diego, buenas noticias! Reuni al equipo para
revisar nuevamente su proyectoy hemos
decidido que como son tan buenos clientes
Yy NOs encanta trabajar con ustedes podemos
hacerlo por $23M.

Sé gue esta un poquito por encima de su
presupuesto, pueden lograrlo?

Si, puedo conseguir que
nos aprueben ese precio.
Por favor envieme los
detalles del alcance,
cronogramay el contrato

RESULTADO:

34% DE DESCUENTO SIN
ESFUERZO DE MI PARTE.
SIMPLEMENTE ASI LA EJECUTIVA
PERDIO $12M Y DE PASO
DESTRUYO SU CREDIBILIDAD



RAZONES POR LAS QUE LOS VENDEDORES SOMOS
MALOS NEGOCIANDO:

 Falta de entrenamiento especifico en negociacion para ventas: "Los directivos son quienes
estan dejando plata sobre la mesa”

* Los compradores son mejores: estan entrenados en negociacion, tienen mas informacion
(normalmente han escuchado a varios oferentes, han investigado y ahora conocen de precios,
atributos, condiciones, particularidades del mercado, etc), tienen mas alternativas que los
vendedores, y por eso mayor poder de negociacion.

* Funnel de ventas vacio: esta es la mayor razon de nuestra posicion débil como negociadores.
Cuando llegamos donde un prospecto con el funnel vacio dejamos ver toda nuestra

necesidad, ansiedad, inseguridad. La ley de la necesidad nos impide cerrar el negocio o nos
lleva a hacer concesiones desmesuradas



LAS 7 REGLAS DE
LA NEGOCIACION
EN VENTAS

Las claves para ser un vendedor efectivo




1. PRIMERO GANE, DESPUES NEGOCIE

Solo se empieza a negociar cuando el cliente nos escoge como
proveedores, antes no!

Cuando se hace antes realmente no estamos negociando, estamos
simplemente regalando nuestras ventajas, haciendo concesiones
desmesuradas y perdiendo poder de negociacion. Por cruel y ridiculo
que parezca, lo unico que estamos haciendo es negociar con nosotros
mismos!

No se negocian términos, condiciones y precio antes de ser elegidos



COMO SABER QUE NOS '‘Diego, realmente queremos hacer negocios con
HAN ELEGIDO COMO

PROVEEDOR?

ustedes, pero...

Ya ganamos! Confian en nosotros, Somaos la empresa
gue les puede ayudar a solucionar sus problemasy a
lograr sus objetivos de negocio.

ANhora toca negociar el 'pero’

\‘, Necesitamos cerrar la brecha de valor entre lo que el
cliente y nosotros valoramos de nuestro caso de
Negocio y nuestra propuesta.

Eltermino "propuesta’ aqui es clave pues nunca
debemos negociar hasta haber enviado una propuesta

formall

Implicito: lo conocemos a traves del Sponsor



2. JUEGUE PARA GANAR

En las negociaciones para ventas no aplica la regla de buscar siempre
negociaciones gana-gana o gue maximizan el valor.

Como vendedores nuestro papel es jugar para ganar y conseguir que
nuestro equipo consiga los resultados.



3. PROTEJA LAS RELACIONES

Cuando estamos en negociaciones complejas (como las de WEST) las
relaciones juegan un papel importante. No podemos usar tacticas sucias

O que pongan a los clientes en desventaja si queremos retenerlos en el
largo plazo.

Por eso debemos jugar a ganar protegiendo las relaciones. Estas reglas

no son excluyentes. Debemos aprender a enfocarnos en la empatia y los
resultados.



4, LA DISCIPLINA EMOCIONAL GANA

Cuando estamos en la "mesa"” de negociacion tiene mas probabilidad de
obtener el resultado deseado quien sea capaz de controlar mejor sus
emociones y asi mantener su poder.

Recuerden que la primera fuente de poder en la negociacion para ventas
es un funnel nutrido.



o. DOMINE EL PROCESO DE VENTA

Esta es la clave para conseguir los mejores resultados con sus clientes
externos e internos. No se salte ningun paso, avance rapido pero con
cautela.

De nada le sirve ser muy cerrador, explicarle al cliente las ventajas del
cambio, conseguir toda la municidon para orientar y minimizar objeciones,
tener la ventaja mas valiosa o ganar para su equipo si echa a perder el
negocio por no seguir el proceso de venta, paso a paso.



6. NO RENUNCIE A SU VENTAJA DE FORMA
GRATUITA

Cuando usted tiene algo que el otro quiere tiene una ventaja.
Puede conseguir cambios en comportamientos, condiciones, tiempo,
movimientos hacia su posicion.

Las ventajas son monedas de negociacion. Uselas de esa forma.
Solo entréguelas a cambio de valor para usted y su equipo. Nunca las
entregue por algo de menor valor.
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/. NEUTRALICE O ELIMINE LAS ALTERNATIVAS

Las alternativas son las opciones que tiene el comprador por fuera de la
mesa de negociacion, es decir, lo que puede hacer si no llega a un
acuerdo con usted.

Cuantas mas alternativas tiene un cliente mayor es su poder y mas deébil
SuU posicion como proveedor.

Su foco en el proceso de venta debe estar en mejorar su posiciony
probabilidad de cierre eliminando o neutralizando las alternativas del

prospecto.



PRIMEROS PASOS PARA MEJORAR SU
POSICION Y PROBABILIDAD DE CIERRE

Funnel Concesiones Descuentos

Nutra su funnel de ventas, Deje de ver el precio como la Si no se los piden no los
entre mas prospectos mayor unica concesion valida para haga. Y mucho menos
poder de negociacion SuUS prospectos. Empiece a empiece por el maximo

demostrar valor permitido



= — | R

1. Valor

' TALLER

Construya un caso de negocio donde demuestre valor para sus prospectos:
Como WEST (y el producto X) entregan resultados cuantificables a otros
clientes?

Esto le ayudara a mejorar su posicion de poder y diferenciarse

competitivamente

2. Descuentos

Haga una lista de los negocios que ha cerrado en los ultimos 3 meses.

A cuantos les dio descuento? Cual fue el descuento de cada uno? Cual fue
el descuento promedio?

Analice los negocios con mayor y menor descuento:

Fue mayor el descuento antes o después de alcanzar su meta? Que fue
diferente en la negociacion?

Como puede mejorar su estrategia de descuentos?




