El Modelo de Diferenciación
Guión Comercial
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El Guión Comercial entrega tres “cartas” que los responsables de ventas pueden utilizar para sustentar una venta sin restar valor a la propuesta.

Carta 1: Explique su diferencial versus la competencia. Por qué cuesta más. 
Carta 2: Negocie contraprestaciones o elimine beneficios.
Carta 3: Ofrezca otros productos o servicios más económicos de su portafolio.

Cliente: 		“Está muy caro”, o 
“¿Por qué comprarle a usted en vez de la competencia?”

Representante:  	[Carta 1] Explique su diferencial versus la competencia.

     
Escriba aquí su diferencial y beneficios versus la competencia (el que identificó en las entrevistas o el que considera es su diferencial):						

Cliente: 		“Aún el precio está alto”

Representante:  	[Carta 2] Negocie contraprestaciones o elimine beneficios.

     
En caso de bajar el precio, ¿qué puede pedir a cambio? (más volumen, pronto pago, etc.)




Cliente: 		“No puedo pagar ese precio”

Representante:  	[Carta 3] Ofrezca productos o servicios más económicos.

[bookmark: _GoBack]     
¿Qué otros productos o servicios puede ofrecer al cliente que cuesten menos pero se adapten a sus necesidades? Si tiene una línea con productos Básico, Plus y Premium, ofrezca el Plus en vez del Premium o incluso el Básico. Recuerde que no todos los productos son para todos los clientes, pues tienen necesidades y requisitos diferentes.
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