Prepare con Anticipación sus Puntos de Negociación

Aplica a:  Microsoft Office 2003

Existe un número de plantillas relacionadas con el  proceso de ventas para Microsoft® Office, que le ayudarán a navegar con éxito todo el proceso de ventas, desde cómo prepararse hasta cómo cerrar el negocio.  El último paso es negociar los términos de ese acuerdo.  Una preparación detallada le permitirá empezar a trabajar en el proceso de negociación con confianza.  Preparar la plantilla de Seguimiento de Negociaciones le ayudará a definir los términos de su negocio de una manera que sea creíble y valiosa, tanto para usted como para su cliente. 

Necesita contar con otros dos documentos preparados antes de iniciar con la plantilla de Seguimiento  de Negociaciones.

· Lista de “Dar y Recibir “ para los elementos de Compensación de la Negociación

· Plantilla de Respuestas para Evitar que se Atasque una Negociación 
Preparar la lista de “Dar y Recibir”


Una Lista de “Dar y Recibir” incluye concesiones sugeridas por su cliente, o “cosas que este da” y adiciones posibles al negocio de su parte, o “adquisiciones”.  Por ejemplo, si su cliente está de acuerdo en actuar como una referencia, le puede proporcionar un recurso adicional para solucionar las necesidades de su cliente. 

La lista de elementos incluye “concesiones” que son de bajo costo para el vendedor, pero son más valiosas para el cliente, y elementos que al vendedor le gustaría “recibir” del cliente que son de bajo costo para el comprador.  El valor al por menor para el cliente también se identifica para todas las “concesiones”.

Para preparar una Lista de “Dar y Recibir” necesitará saber:

· ¿Qué necesita de su cliente?

· ¿Qué está dispuesto a conceder para lograr lo que desea?

· ¿Dónde definirá el límite en sus negociaciones?

Preparar las Respuestas a los Obstáculos de la Negociación

Este documento lo prepara para volver a enfocar las negociaciones en las necesidades de su cliente.  Recuerda al cliente por qué se contrataron sus servicios en primer lugar. 

Definir sus puntos de negociación

Después de que ha completado las respuestas a los obstáculos de la negociación y la Lista de “Dar y Recibir”, estará listo para resolver posibles escenarios de negociación.  Al utilizar la plantilla de Seguimiento  de Negociaciones, puede prepararse para reunirse con su cliente para discutir los términos de la venta.  La plantilla de Seguimiento  de Negociaciones le ayuda a evaluar las necesidades del cliente y a hacer concesiones para el cliente por adelantado, mientras evita que usted adquiera cualquier compromiso que no deba tomar.  Y, debido a que se ha tomado el tiempo para analizar exactamente cuáles concesiones está dispuesto a hacer y lo que requiere de su cliente para poder hacerlas, tendrá el conocimiento y la fortaleza para adoptar una posición firme. 
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