.« PAQUETE DE REUNION DE VENTAS: DAR Y RECIBIR CONCESIONES EN LA NEGOCIACION

EL ERROR MAS COMUN ES CONCEDER MUCHO, MUY PRONTO

Los mejores negociadores de ventas no cometen estos tres errores relacionados

Los negociadores de venta regulares cometen los mismos errores una y otra vez. Los negociadores
exitosos han aprendido mediante la experiencia a eliminar o reducir estos errores. Si puede evitar
cometer los errores que se enumeran a continuacion, llegara a acuerdos mejores y mas rentables para
su empresa.

1. El error mas comuin que cometen los negociadores de venta regulares es conceder mucho y muy
pronto. Si el cliente utiliza tacticas adversativas como amenazas (“Le compraremos a otro”) o técticas
de presidn relacionadas con el precio (“Tiene que poder mejorarlo”), un negociador regular haria una
concesion de inmediato. Debido a que conceder mucho, muy pronto es el error mas comun de los
negociadores regulares, la sesién de capacitacion de hoy brindara pautas practicas para recibir y dar
concesiones.

2. Los negociadores regulares ceden muy rapido en cuanto al precio y no consideran otras opciones.
Si usted limita las concesiones al precio Unicamente, esta regateando. El regateo es generalmente
mads ventajoso para el cliente. Un ejemplo es cuando un nuevo posible cliente lo presiona para bajar
el precio cuando usted estd tratando de hacer una venta inicial.

Por el contrario, los mejores negociadores de venta son mas creativos y no se limitan a negociar el
precio Unicamente. Ofrecen opciones y alternativas que no tienen que ver con el precio. La mayor
parte de la sesidn de capacitacion de hoy brindara ejemplos y pautas sobre cémo usar elementos que
no tengan que ver con el precio, en vez de hacer concesiones. Por ejemplo, puede decir algo como
“No puedo bajar mds el precio, pero podemos hacer esto".

3. Los negociadores regulares no logran acuerdos de beneficio mutuo. Los negociadores regulares no
comprenden por completo lo que significa lograr un acuerdo de beneficio mutuo. El cliente gana
cuando el vendedor le concede mucho y muy rdpido en cuanto al precio.

Definimos “acuerdo de beneficio mutuo al acuerdo que pone en ventaja a las dos partes”.
Mediante el uso de las pautas del taller de hoy, usted aumentard las chances de llegar a acuerdos de
beneficio mutuo.
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