Defienda el precio de su producto o servicio durante las negociaciones
Aplica a: Microsoft® Office Word 2003

Las negociaciones acerca del precio son una parte típica en cualquier transacción de negocios. Naturalmente, su cliente quiere el precio más bajo y el mejor valor posible. Al utilizar la plantilla descargable de Respuestas para Evitar que se Atasque una Negociación de Microsoft Office Word 2003, usted puede estar completamente preparado para discutir el tema del precio. Simplemente ingrese la información apropiada en la plantilla personalizada y tendrá una guía para ayudarlo a abordar este tema. 

La plantilla lo guía a través de una serie de respuestas de negociación, o “posiciones”, diseñadas para desviar las objeciones a su tabla de precios. El proceso se concentra en las necesidades del comprador, recordándoles su motivación al comprar su producto o servicios en primer lugar.
Usted necesitará sólo un poco de información clave para utilizar efectivamente la plantilla de Respuestas para Evitar que se Atasque una Negociación. 


· Costo de la demora: ¿Cuánto le costará al cliente esperar para implementar su solución? 

· Valor de la restitución: ¿Cuánto va a mejorar la base del cliente al implementar su solución?
· La necesidad del comprador: ¿Qué problema trata de resolver el cliente? 

· La visión: ¿Qué tipo de solución previeron usted y su cliente? 

Cada una de estas “posiciones” sirve para recordarle a los clientes porqué se comprometieron con su compañía en primer lugar. 

Sugerencia: Al principio de la relación con este cliente, ustedes deben haber trabajado juntos para crear un “Mapa de Visión” del estado de beneficios para sus productos o servicios. Utilice esto en este momento, para reiterar los tipos de mejoras en los negocios del cliente, para los que fue diseñada su solución.
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