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Las 3 Cartas de Negociacion son tres cartas para sustentar a venta basada en valor frente a un cliente en particular, sobre un
producto o servicio especifico. Son especialmente poderosas cuando el cliente objeta el precio.

Paso 1: Tipo de clienfe A --_-_-_._...

De acuerdo a su negocio, defina el tipo de cliente para el cual construird los diferenciales:

Multinacional Fabricante de alimentos. (Divector de Compras).

iz Paso 2: Linea de producto/servicio

Defina sobre qué producto, servicio o linea va a trabajar los diferenciales. Segun Lo que le vaya a vender al tipo de cliente del paso anterior, el portafolio
puede variar.

Materia prima o granel utiizada en o produccibn de alimentos para
conasumo humano (Az0cavr, haevos, aceite, \eche, etc)).

Paso 3: Primera carta - Defienda su diferencial sSsssssssaw.=:wp

Del producto/servicio que le va a vender a ese cliente, identifique el principal aspecto que usted ofrece y que no ofrecen sus
competidores, de manera que sea el argumento para un cliente de por qué deberia trabajar con usted, en lugar de otras opciones.
Responda a la pregunta, ¢ Por qué deberia comprarle o trabajar con usted en lugar de otra opcion? Sea tan especifico
y detallado como sea posible. Incluya datos, cifras y casos que le ayuden a explicar qué lo diferencia de la competencia.

e N\

“Entiendo gque podemos costar un poco MES gue otvas opciones,
pero a diferencia de ellos, recuerde gue contamos cown \a
capacidad de produccion necesavia pavra atender el volumen gue
requiere y gavantizar cero vompimiento de ventarios; diferente

a otvas alternativas gue deben \nacer\o/ev\ lotes mucho mos
pejqueros, con riesgos de variar los estandaves entrre uno y otvro.
Nuestra solucion le puede ahovrar hasta ua 16% en reprocesos,
s contar los agofados en punto de venta y \a afectacion de \a
MAV-Cax en el mevrcado”.
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Liste qué puede pedir a cambio de una concesion. Escriba al menos tres cosas que pudiera utilizar como contraprestacion en una
negociacion con este cliente, con el fin de mantener el equilibrio comercial.

Mayowr volumen, incluyendo otras neas de produc cidn
gue actualmente e compran a otvros proveedores

Poner \a mavrca de s insumo en los empagues gue van a consumidor
fnal, pavra fortalecer el reconocimiento en el mercado.

3

Evaluar unidades de empague MES grandes, con entregas mensuales
en vez de semanales.

Frente al producto o servicio que estd negociando, ; qué otra alternativa o alternativas tiene para ofrecerle al cliente cuando objete
el producto o servicio de mds alto precio?

Podriamos considerar un producto gue fiene una composicion
wn poco diferente, pero aun as1 cumple cown las especiicaciones
fecnicas mmimas gue reguiere”.
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Las 3 Cartas de Negociacion son tres cartas para sustentar a venta basada en valor frente a un cliente en particular, sobre un
producto o servicio especifico. Son especialmente poderosas cuando el cliente objeta el precio.

Paso 1: Tipo de clienfe A --_-_-_._...

De acuerdo a su negocio, defina el tipo de cliente para el cual construird los diferenciales:

Visitante al punto de venta. (Muder decisora de compra en el hogav).

iz Paso 2: Linea de producto/servicio

Defina sobre qué producto, servicio o linea va a trabajar los diferenciales. Segun Lo que le vaya a vender al tipo de cliente del paso anterior, el portafolio
puede variar.

Electirodoméstico de uso en el hogar (hevera, estufa, \avadora, etc).

Paso 3: Primera carta - Defienda su diferencial sssashawawaaaw.Sy g
Del producto/servicio que le va a vender a ese cliente, identifique el principal aspecto que usted ofrece y que no ofrecen sus
competidores, de manera que sea el argumento para un cliente de por qué deberia trabajar con usted, en lugar de otras opciones. :
Responda a la pregunta, ¢ Por qué deberia comprarle o trabajar con usted en lugar de otra opcion? Sea tan especifico S )’i @en@,‘al
y detallado como sea posible. Incluya datos, cifras y casos que le ayuden a explicar qué lo diferencia de la competencia. ‘ ‘

“Naestra propuesta puedle e un poco Mmée costosa dado Gae o
diferencio de O‘(’ras opciones, gavrantizamos el de%empeno de nuestvo
producto por 10 aros, cluyendo mantenimientos preventivos
anuales pavra los S primeros afos, wh inventavio de repuestos cown
disponbilidad local, y en caso de reguerilo, un electrodoméstico

de reemplazo para gue o utilice mientiras \e reparamos el SWo.

Esto le e\/v%a Mmachos do\ore% de cobeza y es algo gue dif1cimente
encontrard en otra mavca”.
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Liste qué puede pedir a cambio de una concesion. Escriba al menos tres cosas que pudiera utilizar como contraprestacion en una
negociacion con este cliente, con el fin de mantener el equilibrio comercial.

Compras de un electvrodomestico adicional de menov
valor o accesovios adcionales.

Twhcluvle Mavr%evw\mev\%o preventivo para \os dos primeros aRos, en vez
de \os cinco aros de \» propuesta nicial.

3

Permitic \a vrealizacion de un “open house” para wvitar a amigos vy
vecinos & conocer los huevos electrodomésticos de alta gama, vy
compavtiv en redes cociales \a experiencia.

Frente al producto o servicio que estd negociando, ; qué otra alternativa o alternativas tiene para ofrecerle al cliente cuando objete
el producto o servicio de mds alto precio?

‘Otvro muy buena opcidn que tenemos es este otvro modelo, cuya
diferencia es que nwo trae o funcion de programaoov\, pero es muy
smilar en s otras cosas. Y es Mds econdmico’.
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Las 3 Cartas de Negociacion son tres cartas para sustentar a venta basada en valor frente a un cliente en particular, sobre un
producto o servicio especifico. Son especialmente poderosas cuando el cliente objeta el precio.

Paso 1: Tipo de clienfe A --_-_-_._...

De acuerdo a su negocio, defina el tipo de cliente para el cual construird los diferenciales:

Empresa hacional del sector construccion. (Director de Operaciones).

iz Paso 2: Linea de producto/servicio

Defina sobre qué producto, servicio o linea va a trabajar los diferenciales. Segun Lo que le vaya a vender al tipo de cliente del paso anterior, el portafolio
puede variar.

Consultoria en proyectos de reduaccion del impacto ambiental.

Paso 3: Primera carta - Defienda su diferencial sSsssssssaw.=:wp

Del producto/servicio que le va a vender a ese cliente, identifique el principal aspecto que usted ofrece y que no ofrecen sus
competidores, de manera que sea el argumento para un cliente de por qué deberia trabajar con usted, en lugar de otras opciones.
Responda a la pregunta, ¢ Por qué deberia comprarle o trabajar con usted en lugar de otra opcion? Sea tan especifico /I_), @en@,‘al
y detallado como sea posible. Incluya datos, cifras y casos que le ayuden a explicar qué lo diferencia de la competencia. ‘ ‘

N ‘\\\\\\\\\

‘AeT es, costamos un poco Mas que otiras opciones; pues a
diferencio de ellos y gracias a nuestira experiencia de més de

20 aRos, hemos atendido mas de 3SO clientes con estas miemas
necesidades. Conocemos mesor los viesgos y estamos en capacidad
de resolverlos mas rapido v de manera mas eficiente que un
competidor con menos experiencia. El saber qué hacer y como
hacerlo de manera més ropida, ha legado a represev\'far aholrvros en
tiempo de hasta 3 meses en el proyecto completo”.



LGN vttt Paso 4: Segunda carta - Pida algo a cambio

Liste qué puede pedir a cambio de una concesion. Escriba al menos tres cosas que pudiera utilizar como contraprestacion en una
negociacion con este cliente, con el fin de mantener el equilibrio comercial.

1

Documentacion de un caso de éxifo que pueda utilizar
como material promocional para atvraer nuevos
clientes.

Renegociacion de \as fechas dle pago y los mowtos acordladlo%
Mayovres montos en fechas MES proximas, desando \o MTWMO pava el
Fnal del pvoyec('o

3

Twcluwr prox/ed'o de consfruccion gue tienen en otra ciudad, dentro
de \a negociacion global.

Paso 5: Tercera carta - Cambie a propuesta S Gy

Frente al producto o servicio que estd negociando, ; qué otra alternativa o alternativas tiene para ofrecerle al cliente cuando objete
el producto o servicio de mds alto precio?

“Podyiomos hacer \a mplementacion pov etapas, donde \a continuidad
dependa de \os avances \ogrados. AsT convertiviamos el proyecto en
peguetios proyectos M&epeﬂd&eﬂ%e& de menov desemboleo cada uno,
alviando el Huso de casa’.
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Las 3 Cartas de Negociacion son tres cartas para sustentar a venta basada en valor frente a un cliente en particular, sobre un
producto o servicio especifico. Son especialmente poderosas cuando el cliente objeta el precio.

Paso 1: Tipo de clienfe A --_-_-_._...

De acuerdo a su negocio, defina el tipo de cliente para el cual construird los diferenciales:

Declarante de venta. (Persona natural empleado).

iz Paso 2: Linea de producto/servicio

Defina sobre qué producto, servicio o linea va a trabajar los diferenciales. Segun Lo que le vaya a vender al tipo de cliente del paso anterior, el portafolio
puede variar.

Asesovia contable vy fributaria (dec\aracion de renta).

Paso 3: Primera carta - Defienda su diferencial sSsssssssaw.=:wp

Del producto/servicio que le va a vender a ese cliente, identifique el principal aspecto que usted ofrece y que no ofrecen sus
competidores, de manera que sea el argumento para un cliente de por qué deberia trabajar con usted, en lugar de otras opciones.
Responda a la pregunta, ¢ Por qué deberia comprarle o trabajar con usted en lugar de otra opcion? Sea tan especifico
y detallado como sea posible. Incluya datos, cifras y casos que le ayuden a explicar qué lo diferencia de la competencia.

e N\

“Naestro servicio cuesta un poco MOS, pero &
diferencia de ofros profesionales, contamos con un eq‘wpo
M‘%ercﬁ%c\p\w\aﬁo de especialintas gue nos permite o <6lo asesorar
wtegralmente, sino preparar y tener lista su declaracion al menos
dos cemanas antes de \a fecha Imite, pava gue pueda revisaria cown
calma. Con nosotros no hay sorpresas de ditimo momento. Esto es
critico povgue durante los meces de presentacion de dedaraoov\es
hay exceso de trabaso y muchos profesionales no a\canzarén

a dedicarie el tiempo hecesario wi havrén el andlisie detallado e
reguiere su declavracion”.



w2777 Paso b: Segunda carta - Pida algo a cambio

Liste qué puede pedir a cambio de una concesion. Escriba al menos tres cosas que pudiera utilizar como contraprestacion en una
negociacion con este cliente, con el fin de mantener el equilibrio comercial.

1

Tres personas referidas pavra elabovacion de
declavracion de venta.
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2

Testimonial para utilizar en material de mavketing.

3

Adgnisicion de servicios complementarios de asesovia tributaria
frimestiral.

Paso 5: Tercera carta - Cambie la propuesta S\

Frente al producto o servicio que estd negociando, ; qué otra alternativa o alternativas tiene para ofrecerle al cliente cuando objete
el producto o servicio de mds alto precio?

"Dentro del paguete <e ncluiria \a elabovracidn basica de \a
dec\avracion con todos \os documentos de copovte, pero wo <e
Incluirian las recomendaciones de \a estrategio trbutavia para el
siguiente aro”.



