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1. Negociacion

VENTA DE TECNOLQG]A
Y SU NEGOCIACION

* Proceso de Decision y Compra
* Proceso de Negociacion
* Metodologia Aplicada




1. Ventade Tecnologia

A NADIE LE
GUSTA QUE LE
VENDAN

CUANTO +
PREPARACION,
PLAN, CRITERIO Y

A LA
METODO .... + -
MAYORIA
SUERTE TENEMOS MNOS GUSTA
COMPRAR

COMPRAMOS
PENSANDO EN
NUESTRO PROPIO
BENEFICIO MOTIVADO
POR UNA NECESIDAD
U OPORTUNIDAD.......
CON RIESGO ¥ COSTE

ASUMIBLES

NADA SE
VENDE
SOLO

LAS
DECISIONES
IMPORTANTES
DE COMPRA
SON VALOR NO
POR COSTE
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1. Venta de Tecnologia

¢ QUE HEMOS DESARROLLADO ? ...... o0 estamos en ello
¢A QUIEN LE PUEDE INTERESAR EL VALOR QUE APORTAMOS 7

EN QUE NEGOCIO ESTAMOS

(Actividad)
LINEAS DE NEGOCIO l
AC/P . CLIENTES
A M/P . QUE NECESIDADES E Clientes = Mercado
A L/P SATISFACEMOS /
! MOVILES ¥ lSEGMENTAEI:jN
DEF. DE COMPRA
PRODUCTOS >
\ POSICIONAMIENTO
Por segmento producto
IMAGEN
% PARTIC, Segmento
Mark, Mix
LO MEJOR
Rentabilidad DETI
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1. Venta de Tecnologia

Neocortex:
Rational or Thinking Brain

) Limbic Brain:
Emotional or Feeling Brain

Reptilian Brain:
Instinctual or Dinosaur
Brain




1. Venta de Tecnologia

REPTILIANOS
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1. Venta de Tecnologia

LA GENTE COMPRA SOLD POR 3 COSAS, S
DOMINAS ESTO PODRAS VENDER CUALQUIER
EFECTIVAMENTE:

1. POR REDUCIR UN MIEDO.

2. POR AHORRAR ENERGIA.
3. POR SENTIR MAS PLACER 0 CONFORT.

JURGEN KLARIC




1. Venta de Tecnologia

Qué criterios deberian considerarse para poder responder a
las preguntas?:

* Existe realmente una oportunidad? | & |

» Podemos competir? o N

 Podemos ganar? o | ©

e« Merece |la pena ganar? o | ©




1. Venta de Tecnologia

e Existe realmente una oportunidad?

é Tiene el cliente un NECESIDAD de hacer algo porque existe
un problema o algo que perder ?

* Podemos competir?

idTenemos la mejor solucion y el mejor acuerdo que
pueda desde la perspectiva del cliente aportarie el

mayor Valor?

¢ Podemos ganar?

¢ Estamos hablando y trabajando con las personas adecuadas
dentro del cliente ?

e Merece |la pena ganar?

i Es el mejor acuerdo “Ganar/Ganar” que aporte el mejor
Valor para nuestra empresa y para el cliente ?

Universidad Cooperativa
de Colombia




1. Venta de Tecnologia

Potencial de negocio con una cuenta concreta (Potencial Cliente)
Incluye el posible negocio para nosotros v nuestros competidores

OPORTUNIDADES
EN
UNA CUENTA

Volumen de venta actual de alternativas (otros)
Proveedores actuales

Entorno economico, legislacion

Volumen total ventas

Crecimiento

FORTALEZAS EN UNA CUENTA

Estimacion de puntos fuertes asociados a una cuenta

FORTALEZAS
EN LA CUENTA

Nivel estratégico de contactos en la cuenta
Conocimiento de la competencia
Alineamiento estratégico

Adaptabilidad de la Solucion

Potencial de crecimiento mMEﬁ’E]‘%
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2. Negociacion

DEFINICION DE NEGOCIACION

LA NEGOCIACION ES UN PROCESO

EN EL CUAL DOS O MAS PARTES

CON INTERESES OPUESTOS Y COMUNES,

DISCUTEN SOBRE PROPUESTAS EXPLICITAS

PARA ALCANZAR UN ACUERDO QUE PERDURE




2. Negociacion

ESTRUCTURA DEL PROCESO DE NEGOCIACION

intereses de

Intereses de una | Area de intereses
parte. comunes la ofra parte

= < '




2. Negociacion

3.-LAS 6 POSTURAS ANTE LA NEGOCIACION

- YO PIERDO

- TU PIERDES

+ YO GANO

- TU PIERDES

- YO PIERDO
+ TU GANAS

+ YO GANO
+ TU GANAS

YO GANO

GANAMOS ono TRATO

Universidad Cooperativa
de Colombia



2. Negociacion

Magia Blanca
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2. Negociacion

El Ganador es:




-I-‘.-I-

2. Negociacion

Apostar por el caballo equivocado, cuesta dinero,
tiempo y energia

Cualificar una oportunidad es vital para tener éxito
en cualquier venta

El recurso mas valioso es el tiempo

Una buena cualificacion de oportunidades asegura un buen
uso del tiempo

«¢ Consecuencias para un NUESTRO
EQUIPO de una pobre cualificacion?




2. Negociacion

FASES DE UNA NEGOCIACION

ESTILOS DE INFLUENCIA

PREPARACION 40%

PRELIMINARES Y
APERTURA

PROPUESTAS Y
EXPLORACION

ACUERDO Y
CIERRE

(uo1aeal Ud SaIdU| 8 BZURIUOY)

V2193LY41S3 NOIOVINIINO




2. Negociacion

3.-Negociacion:

Areas que
debe
incorporar
el acuerdo

Objetivos nuestros,

SUyos

Alternativas internas

*ORGANIZACION
«DEPARTAMENTO/AREA
*PERSOMNALES

»325  PARTES

Preparar varias alternativas.

Hacer suposiciones
vy confirmarlas

LOMEJOR
DETI
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2. Negociacion

PRELIMINARES , APERTURA
Y POSICIONAMIENTO

L

Llevar la iniciativa

L

Compartir valores
J Escuchar y reconocer la importancia
de la conducta

J Comenzar a nivel personal

L

Vision clara

J  Confirmar las premisas ( evitar malentendidos )
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2. Negociacion

Negociacion:
Excelentes Negociadores

Reconocen que la negociacion es un proceso presente en el
proceso de venta

Planifican su aproximacion al escenario de negociacion

previendo distintos resultados

Se centran en puntos de encuentro

Identifican y conocen los distintos elementos de intercambio
y su importancia relativa

Cuestionan y comprueban el correcto enfendimiento de

propuestas y acuerdos
Ajustan estilo a la persona y a la situacion

Cambian de un escenario tactico a uno de negociacion
productiva

Universidad Cooperativa
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3. El cliente

cQué es un cliente? u

“En el comercio y el marketing, un cliente es el que coloca el

dinero para la compra de un producto o servicio. Quien

compra, es el cliente y quien consume, el

consumidor”

A menudo, cliente, comprador y consumidor no son la misma persona




3. El cliente

PV que crean nuevos mercados al satisfacer necesidades que los clientes no
tenian identificadas explicitamente

Novedad

Cirque du Soleil

de Colombia




3. El cliente

Desempefio Garantizar desempefio superior a los productos de los competidores

built to last
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3. El cliente

Atributos de la propuesta de valor: joven,
rockero, sexo, rudeza, estilo de vida distinto

Universidad Cooperativa
de Colombia




3. El cliente

o cliente i

Define +\ Evalua . | Selecciona . ' Negociay . Valora
ne:esidadesé | /opciones § opciones § Decide g !
Desarrollar
Entgnder al Explﬂrgr con i b Implantar Confirmar
cliente el cliente la solucién con la solucion el resultado y
y sus necesidades las opciones el cliente del cliente valor percibido
. N A "h D _d —-

N GSﬂt YOS deberiamos hacer

\i venta /\ nst-venta/
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3. El cliente

~ Define : Evalua :  Selecciona; Decidey . yalora
CLENTE ' hecesidades | opciones | = opciones |  hegocia [ |
' = | cierra venta | - _ :
Entender al Explorar con el Desarrollar y Negociacion,
Nosot ‘ n[]iznz a pCIiente acordar la solucidn | acuerdo e Confirmar
osolres : ‘. y sus beneficios Implementacién | © resultadoy
sus necesidades , opciones y enfoque como solucién para \ valor percibido
‘\..:J_ e _A> el Ciente o - -
1
— Tzl T3l al 51
¢Me ¢ Pueden . Funcionara?| |¢cVle aportara
& cuenre| €Ntienden aportarme | Valor a mi || ,Son lo que
se pregunta ¢/ Les la mejor nf ECTZ: , esperaba?
entiendo? || solucion? J '
Fase = =
Fase Fase CONSTRUCTIVA | FaS€ ase
ENTORNO Y CONSULTIVA S L0 MEJOR
CONFIANZA A DETI
A Val ! i Reducir Riesgo
portar Valor '
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3. El cliente

Fremuractn

APERTURA

LBD NeEmioants

BT RS

PROFOSDCTON

Cienrs

COSTES
PROBLEMAS DE
CAMBIOS )
DESORGANIZACION
RIESGOS

RIESGO

RIESGO REAL
VERDADERA BENEFICIOS

MAGNITUD
INSATISFACCION
MEJORA NECESARIA

VALOR ANADIDO

NO COMPRAR COMPRAR lOMEI-)lg#

O INVERTIR C
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3. El cliente

=» 12 - El Cliente define lo que es de VALOR
=» 22 - El Cliente define y acuerda como se mide el VALOR
=» 32- E| VALOR depende del momento en que se aporta

=>» 42- E| foco del VALOR varia en funcion de cada area
funcional de la empresa y/o cada interlocutor

=» 52- Ofrecer un VALOR (o conjunto de valores) que sea
unico y capaz de distinguirse frente a otras propuestas.




3. El cliente

PREPARSION

APERTLRA

IAD Necrmpapes

/ ‘su\s NECESIDADES —
EMPRESA ./ Y

CRECIoNES

/ IS SOLUCIONES |+ Obtener INFORMACION
{ + Establecer el OBJETIVO

>
\ L/ + Seleccionar la

ESTRATEGIA
INTERLOCUTO I?i /CDM PETENCIA

Preparar el QUE y el COMO
Queé decir (que preguntar y qué respuestas dar)




3. El cliente

SUPERAR LA ACTITUD DE RESISTENCIA DEL CLIENTE
CONVIRTIENDOLA EN UNA ACTITUD POSITIVA HACIA NOSOTROS
(Si forma no es positiva = fondo no se acepta)

Captar la atencion: comportamiento HAGO-DIGO-COMO

{

Generar predisposicion: MOTIVO DE VISITA

\J/

Ganarse el derecho a hacer preguntas: APORTAR VALOR




3. El cliente

NECESIDAD

Es un estado insatisfactorio o mejorable respecto a una situacion,
de la que el Cliente puede no ser consciente

NECESIDAD DESARROLLADA

Es un estado insatisfactorio o mejorable respecto a una situacion, de
la que el Cliente no solo es consciente, sino que conoce su gravedad,
la posible solucion y ademas quiere resolverla

PRINCIPIO

Solo cuando una persona expresa por si una Vision de Solucion,
es cuando realmente la asume vy la tiene como propia

LOMEJOR
DETI

@
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3. El cliente

i QUE ES
ESCUCHAR.......7?

Lo que te
. esta
Para tratando de
g nicniar comunicar
comprender
desde su
Ponerse en punto de
la piel de vista

lild persolla

No responder hasta estar seguro de haber
comprendido...preguntar.....yv confirmar
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Elementos a Tener en cuenta

Ponte en la piel de tu cliente. ¢ Qué necesita? ¢ Qué problema puedes resolver con tu producto? ¢ Cuales
sSon sus objeciones?

No vendas caracteristicas, vende beneficios. Debes estar preparado para responder a la pregunta “; Qué
puede hacer por mi?”

No te limites a hablar: jescucha! Escuchar al cliente te permite identificar sus necesidades y darles una
respuesta adecuada.

No confies solamente en la improvisacion. Preparar tu estrategia de ventas y saber como vender tu
producto te ayudara a sentirte mas seguro y relajado.

Sé un experto en tu sector. Conocer a fondo el mercado en el que te mueves y demostrarlo te da autoridad

Je

Conoce tu producto. I'OMEI')'?#
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Ejercicio
Venta simulada




LO MEJOR
DETI G
HACIENDO
LO MEJOR
POR LOS
DEM AS Univer(sjig%dc Igcr)rc]ﬁgrdtiva
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