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= NOTAS DEL GERENTE DE VENTAS
x DAR'Y RECIBIR CONCESIONES EN LA NEGOCIACION
Esta pagina brinda las Notas del Gerente para la pagina 1 del folleto del participante. Utilicelo como referencia y guia para planear y dirigir una
clinica interactiva de reunién de ventas. Pretende ser una guia general y no un guidn. Afiada sus propios ejemplos y palabras.

Notas del Gerente para la pagina 1 del folleto del participante

El error mas comun es conceder mucho, muy pronto
Tiempo estimado 10 minutos

Propodsito/Objetivos | 1. Expresar el propdsito general de la sesion (vea el comentario #1 en Consejos de
ensefianza y secuencia sugerida a continuacion).

2. Mostrar el segmento de video #1 del video de capacitacion que se utilizara para
destacar el contenido de ensefanza de la pagina 1 sobre errores comunes que hacen
los negociadores regulares.

3. Brindar algunos ejemplos clave y ejemplos propios para complementar el video de
capacitacion.

Consejos de 1. Comience esta sesion de ensefianza diciendo algo como “El doble propdsito de este
ensefianzay segmento de la reunidén de ventas es, primero, mejorar nuestra habilidad de dar y
secuencia sugerida recibir concesiones en la negociacion; y segundo, aprender cdémo alcanzar acuerdos

de beneficio mutuo mas a menudo".

2. Diga algo asi: “Uno de los primeros puntos clave de la sesidn de capacitacion de hoy
es evitar cometer algunos errores comunes que hacen los negociadores de venta
regulares”.

3. Diga: “Utilizaremos el Video de Dar y recibir concesiones en la negociacién para
destacar tres errores comunes de negociacion que se resumen en la pagina 1 de su
paquete de folletos”.

4. Reproduzca el segmento de video de Dar y recibir concesiones en la negociacion y
pauselo en el momento sugerido.

5. Pidales que se tomen un minuto aproximadamente para leer la pagina 1.

6. Luego, brinde algunos ejemplos clave y ejemplos propios para complementar la
informacidn ensefiada en el video y la pagina 1.
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