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Los contratos previos

Capitulo 3: Resumen y objetivos de aprendizaje

Descripcion del capitulo:

Es dificil alcanzar un resultado con que el que todo el mundo salga ganando a
menos que todas las partes estén de acuerdo en cual es ese resultado que se
busca. Es por eso que los contratos previos son un elemento estratégico del
Sistema de Ventas de Sandler. En esta leccidn, examinaremos mas de cerca
el propdsito y los beneficios de elaborar contratos previos soélidos en varias
etapas del proceso de venta.

Resumen del capitulo:

O Anadir control y previsibilidad a su entrevista de ventas
O Establecer reglas basicas

O Componentes de los contratos previos

O Hoja de trabajo para contratos previos

O Cuando utilizar contratos previos

O Superar obstaculos para hacer frente a los contratos previos

O Ejemplo de un contrato previo

Objetivos del capitulo:
Al finalizar este capitulo, sera capaz de:

O Enumerar los cinco elementos de un contrato previo
O Describir los beneficios de los contratos previos.

O Determinar cuando usar contratos previos.

O Anadir control y previsibilidad a sus conversaciones.
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Introduccion: Los contratos previos

Ahora que ha creado un ambiente de trabajo de entendimiento y confianza, es
hora de establecer la agenda y las expectativas de interaccion y del proceso de
ventas. Para mantenerse fuera del sistema del prospecto y trabajar con el Sistema
de Ventas de Sandler, usted necesitara establecer algunas reglas basicas.

¢Le ha pasado esto?

Finalmente consiguié una cita. Llega a la cita a tiempo, pero antes de que pueda
hacer la primera pregunta, el prospecto exige: “OK, muéstreme lo que tiene".

O tal vez invierte tiempo y energia recopilando informacion, trabajando los
precios y preparando su presentacion. Cree que va a conseguir la venta. En
lugar de eso, se marcha con nada mas que la promesa del prospecto de analizar
“cuidadosamente” la presentacion.

Desafortunadamente, los escenarios anteriores son muy comunes para muchos
vendedores. Si su expectativa sobre una reunion es diferente de la del prospecto,
es seguro que alguien (usted) saldra de la reunion con sentimientos de frustracion
y decepcion.

Dos elementos claves para mantener la eficiencia y la efectividad en el proceso de
desarrollo de negocios son mantener a ambas partes en la misma sintonia y que
el proceso siga adelante. La mala comunicacion puede costarle tiempo e incluso
la venta. Las oportunidades que se estancan pueden drenar los recursos. Por lo
tanto, en cada interaccion de ventas, tanto si se efectia en persona o por teléfono,
es necesario que el centro de atencion sea un objetivo definido de mutuo acuerdo
y que tanto usted como el prospecto trabajen para alcanzar un resultado con el
gue ambas partes se beneficien y mediante el cual el proceso avance.

Llamamos a este acuerdo contrato previo.

CAPITULO 3: Los contratos previos
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Anadir control y previsibilidad a su entrevista de ventas

Los contratos previos definen la agenda de la reunién, mutuamente acordada
por ambas partes. Con contratos previos solidos, no puede haber malentendidos
sobre el propdsito, el proceso y el resultado previsto de la reunion. Revisar el
contrato al principio de la reunion asegura la integridad de la agenda.

Ademas del objetivo y del resultado esperado de una reunién o conversacion
de ventas, el elemento de tiempo y el papel que cada parte jugara en alcanzar
el resultado deseado también deben acordarse de antemano, preferiblemente
cuando se programa la reunion y luego revisarse y confirmarse al comienzo de
la reunion.

El acuerdo previo sobre los temas de discusion, la informacion proporcionada y
por quién evita malentendidos y expectativas no cumplidas.

No puede culpar a los prospectos por algo que no les advirtio
que no podian hacer.

Los contratos previos no solo establecen la direccion y el tono de la discusion,
sino también proporcionan una guia para volver a encauzar la conversacion si se
empieza a vagar fuera de curso. Establece puntos de referencia para medir los
progresos realizados durante la reunion.
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Capitulo tres:

Anadir control y previsibilidad a su entrevista de ventas

disponer de un sistema?  (consulte la Herramienta 3.1 en las Herramientas de Ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

Los contratos previos

HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Reglas de interaccion

 La persona que se preocupa menos controla la relacion.

La igualdad en los negocios comienza con las reglas de
interaccion.

La venta es un juego que requiere establecer reglas por
adelantado.

CUANDO USTED ERA UN NINO

Juegos que jugaba todos los dias cuando era nifio

1. Pelota Whiffle

2.

3.

4,

¢Qué reglas estableci6 por anticipado para

asegurarse de participar en un juego justo y
divertido?

Marcar y tirar (a pelota fuera.

2
3
4
5
se respetan?

" Padida de un amigosnoo

2
3.
4.

5

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
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Herramienta 3.1

* No puede enojarse con alguien por algo que no les advirtié
que no podia hacer.

* Un acuerdo con reglas previas es vincular.

COMO PROFESIONAL

¢Que sucede cuando no se establecen reglas

previas con los prospectos?

1. Malentendidos

¢Qué resultados esta obteniendo que no queria
obtener?

I Fn :h .w N

1. Desconciertos mutinos
2.

3.

4.

¢Qué reglas pudo haber establecido con su

prospecto que habrian cambiado los resultados en
comun?

1 Tiempo, resultado
2.
3.
4.

5.

ta Sandler Training

Finding Power In Reinforcement
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Ventas por reversion
negativa AGENDA - NUESTRA
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ennieliwe  EStablecer reglas basicas

disponer de un sistema?

» Capitulo 2: . .
Establecer confianza ~ UN contrato previo es simplemente un acuerdo entre usted y el prospecto o el
y entendimiento cliente sobre qué va a ocurrir durante una interaccion proxima. David Sandler
[o(;agém'r‘:‘%s sugirié que los contratos previos en el area de ventas deben cumplir los mismos
previos estandares que los contratos legales:
[agaeg'ttr“;t"e ;‘iias bara O Deberan comunicarse lo mas especificamente posible en un lenguaje
obtener informacién claro. En otras palabras, no se debe emplear un discurso vago ni vacio.
EI galp"tulo 5: O Debe haber consentimiento explicito y mutuo de ambas partes. A

olor . . .

menudo, las personas no piden consentimiento para lanzarse a su agenda.

» Capitulo 6:
El presupuesto O Ambas partes deben ser capaces de entender y mantener el acuerdo.
» Capitulo 7: Para poder ser considerado un contrato, el propdsito de la reunion y los
La decision resultados esperados deben ser definidos de antemano, y ambas partes
» Capitulo 8: deben ser capaces de ejecutar el acuerdo.

Cerrar la venta

> Capitulo Ejemplos que no cumplen los criterios:

Mejorar la actuacion , , . | ,
media en cuanto a Estaré en su area el proximo martes. Me gustaria pasary contarle como

;‘:Zgﬁfct: actitud podemos ayudarle a reducir las tasas de defectos de su linea de produccion.

» Capitulo 10: Tengo un par de ideas acerca de como mejorar su rotacion de inventario y
Romper su zona . . ] . . .
de confort reducir los costos de manejo de inventario. Creo que encontrara mis ideas

» Capitulo 11: Interesantes.

Elaborar un plan . . . . .,

de prospeccion En el mejor de los casos, los ejemplos anteriores expresan una vaga intencion. No
» Capitulo 12: son seguros, mutuamente acordados o claros en sus resultados.

Hacer una llamada ) ) o

de prospeccion Un contrato previo solido es muy especifico y es de utilidad tanto para el vendedor

» Capitulo 13: como para el prospecto, ya que elimina los malentendidos.
Ventas por reversion
negativa

» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:
La férmula para el éxito
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Los cinco elementos de un contrato previo son el tiempo, el propdsito, la agenda
del prospecto, la agenda del vendedor y el resultado. Estos componentes deben
establecerse de una manera clara y explicita, y deben acordarlos mutuamente
por el vendedor y el prospecto. Cada fase de venta debe iniciarse con un contrato
previo y finalizar con un contrato previo para la fase siguiente.

Determinar el propasito de la reunion, contacto o accion futura.

Cada contacto con el prospecto debe tener un propdsito especifico. Lo ideal es
gue ese proposito sea hacer avanzar el proceso de venta.

Determinar la agenda del prospecto para la reunion y sus expectativas antes y
durante la reunion.

La agenda del prospecto siempre debe establecerse antes de definir la suya.
Esto no solo lo protege de que lo sorprendan durante la reunion, también
contribuira a la construccion de confianza y la relacién con el prospecto. Esto
es especialmente cierto si el prospecto tiene miedo de ser "emboscado” por
los vendedores.

Definir su agenda para la reunion y sus expectativas del prospecto antes y
durante la reunion.

Sea claro y especifico al pedirle al prospecto respuestas a sus preguntas y
otra informacion. Tenga en cuenta que es su responsabilidad transformar la
respuestas vacias del prospecto en respuestas especificas y comprometidas.

Determinar la fecha y la hora de la reunion, asi como la cantidad de tiempo
asignado para la misma.

Siva a equivocarse en cuanto al tiempo, es preferible asignar mucho tiempo
para la reunion, y no poco.

Determinar el resultado esperado de la reunion.

El resultado final suele ser la decision de seguir o detener el proceso de venta
(es decir, se identifica si el prospecto va a comprar o no).

CAPITULO 3: Los contratos previos
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Componentes de un con

trato previo

Cinco componentes de contratos

Propésito Elen_1entos
de tiempo
¢,Cuando,

Razones dénde,
para la durante

interaccion cuanto
tiempo?

previos bien elaborados

El rol del El rol del Resultado
prospecto vendedor
Decisiones
Antes 'y que se deben
durante Durante la toman o
dela interaccion conclusiones
interaccion alas que se
debe llegar

COMPONENTE DEL CONTRATO

Objetivo: ;Qué quiere lograr en
concreto durante esta reunion?

ELEMENTOS QUE SE DEBEN INCLUIR

Conozca mejor al prospecto para poder
determinar si hay coincidencia entre lo que €l
necesita y lo que usted puede ofrecerle.

Consideraciones de tiempo:
¢Cuanto tiempo tendra que
dedicar?

Deje tiempo suficiente para que la
conversacion sea exhaustiva.

Rol del prospecto: ;Qué debe
hacer el prospecto antes y
durante la interaccion de modo
que los objetivos puedan
cumplirse?

Debe describir el dolor con suficiente detalle
para que usted pueda comprender plenamente
la situacion.

Rol del vendedor: ;Qué

debe hacer usted durante la
interaccion de modo que los
objetivos puedan cumplirse?

Analice la informacion, determine si dispone
de una solucion idénea para el dolor del
prospecto, informe al prospecto la conclusion
ala que llegue y hable del producto o del
servicio que ofrezca desde una perspectiva
conceptual.

Resultado: ;Qué decision(es)
se tomara(n) o a qué
conclusion(es) se llegara al final
de la interaccion?

Decidan entre los dos si tiene sentido
continuar la conversacion o programar una
reunion posterior.
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HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Creador de contratos previos

Nombre del cliente: ACWL@ COV\S‘U’MC{{OVL

"Nunca haga un movimiento sin
un compromiso".
-David Sandler

Herramienta 3.2

Fecha de la cita: 14 de felprero

« Es econémicamente independiente y
no necesita el dinero.

Hora de comienzo: IO AN,

* No puede perder lo que no tiene.

Contacto n.° 1 nombre/titulo:

Juim Stevens

Tipo de comprador: Tipo de comprador:

Presidente/ Responsable de icepresidente/ Tnflugente

toma de decisiones
DISC: DISC:

D T

Propésito de la reunién, objetivo desde su perspectiva:
Aceptacion para continuar

Tiempo

1 hora

Expectativas del prospecto

Comparar \as necesidades de| prospecto
Y sus capacidades como vendedor

o) Conocer proyectos similares

a)

o Tdenrtificar el rango de precios

Resultado final / Préximos pasos:
Acuerdo de hacer proyecto piloto

Mayores miedos:
gyecto piloto exitoso, pero presupuesto no
disponible para todo el proyecto

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
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Contacto n.° 2 nombre/titulo:

‘Mary Stevens

Contacto n.° 3 nombre/titulo:

Taylor Smith

Tipo de comprador:

Gerente de proyectos/ Tnfluyente

DISC:

S C

¢ Tiene el prospecto el mismo propésito?

s

Mis expectativas:

2 Hacer preguntas para idendificar los dolores
Dolores: {ntentos anteriores no funcionaron
Dolores: por encima del presupuesto

b)

Presupuesto/Dinero: Determinar presupuesto

o scudndo se tomard \a decision?

<

Proceso de decision:

Jien decide con opiniones

Power In Reinforce

ta §zjnqler 'I;rainip?
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Hoja de trabajo para contratos previos

Haga un esquema de los elementos claves de sus contratos previos para las

reuniones iniciales con los prospectos.

PROPOSITO

¢Qué quiere lograr con esta
reunion?
CONSIDERACIONES DE
TIEMPO

¢Cuanto tiempo tendra que
dedicar?

ROL DEL PROSPECTO
¢;Cuales son las
responsabilidades del
prospecto antes y durante la
reunion

ROL DEL VENDEDOR
¢Cuales son sus
responsabilidades durante la
reunion?

RESULTADO ESPERADO

¢ComMo quiere que termine esta

cita?

¢Cuales son los pasos a seguir?
¢Describio de manera explicita...

O (Elobjetivo de la reunion?

0O 000
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¢ El tiempo necesario para la reunion?
iEl resultado esperado de la reunion?
:Elrol del prospecto en llegar al resultado esperado?

¢Surol en llegar al resultado esperado?
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Cuando utilizar contratos previos

Debe establecer un contrato previo:
O Por teléfono, antes de la primera reunion.
Cada vez que inicia una reunion con un prospecto.
Cada vez que inicie un nuevo paso del Sistema de Ventas de Sandler.

Al final de cada reunién, sobre lo que sucedera después.

O 000

Al concluir una venta, para pedir recomendaciones y hablar sobre negocios
futuros.

Aunque la situacion ideal es una en la que usted hace un contrato previo por
teléfono con el prospecto antes de la reunion, puede haber momentos en los que
lo olvida 0 no se siente comodo haciéndolo. En estos casos, usted debe hacer un
contrato previo con el prospecto al principio de la reunion, utilizando los mismos
elementos de los contratos previos solidos. De hecho, si se olvida o desvia, puede
restablecer el contrato previo en cualquier momento durante una reunion. Solo
recuerde, es mas eficaz si es "previo” a la reunion.

Incluso cuando usted hace lo correcto y hace un contrato previo antes de la
reunion, debe revisar el contrato con el prospecto al comienzo de la reunion.
Después de todo, el prospecto puede no recordar todo lo que se discutid y acordo
anteriormente.

Los contratos previos son herramientas esenciales para mantener el control
durante todas las fases del proceso de venta.

Debe establecer un contrato previo con el prospecto antes de cada contacto, ya se
trate de una reunion formal cara a cara o de una conversacion telefénica rapida.

Si cualquiera de las partes necesita hacer algo para prepararse para una reunion
futura, esa actividad debe anotarse en los contratos previos.

CAPITULO 3: Los contratos previos
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o liee  Cudndo utilizar contratos previos

disponer de un sistema?

» Capitulo 2:

Establecer confianza . ‘s . .

y entendimiento A continuacion mostramos un ejemplo:

» Capitulo 3: Durante una reunion, descubre que su prospecto debe verificar con el director
Los contratos . . T . .

previos financiero la disponibilidad de los fondos asignados para su servicio. No puede
> Capitulo 4: continuar hasta que confirme esto, asi que prepara otra reunion.

Las estrategias para . . ., .
obtener informacién Parte del contrato previo para la préxima reunién debe especificar que:

b Capitulo &: 1. El prospecto hablara con el director financiero antes de una determinada fecha
> Capitulo 6: antes de la proxima reunion.

El presupuesto 3 ) . .,
2. Elprospecto le llamara para informar el resultado de esa discusion.

» Capitulo 7:
La decision . ., e .
3. A continuacion, puede decidir si desea llevar a cabo la reunién programada o

» Capitulo 8:
Cerrar la venta cancelarla.
agifa“r”l'a"agéwacién La Unica manera en que una reunion puede resultar como estaba prevista es
media en cuanto a planificarla antes de realizarla, planificacion en la que participan todas las partes.
corjdu_cta, actitud
y tecnica Son los contratos previos los que hacen posible que las actividades de una
Eoﬁggrus'o 1g|:1a reunion se puedan controlar y medir, y que el resultado sea favorablemente

uz . . ., . . , . ,
de confort predecible. A continuacion, vamos a discutir qué hacer si el prospecto no esta
» Capitulo 11: preparado para cumplir su parte del contrato previo.

Elaborar un plan
de prospeccion

» Capitulo 12:
Hacer una llamada
de prospeccion

» Capitulo 13:
Ventas por reversion
negativa

» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:
La férmula para el éxito
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HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Herramienta 3.3

Organizador de la primera reunion

« ¢Por qué nos reunimos? « ¢Objetivo de la llamada?

Anuncio de 30 segundos
Tipos de empresas con las que trabaja

1. Lista especfica de a industria 3.

2. 4.

Indicadores de dolor principales para esta empresa/individuo

- Preocupaciones, problemas que anticipa, =
2 por gemplo. competencia del exterior .

Cuénteme mas sobre eso...

¢Puede se un poco mas especifico?
Ponga un ejemplo.

¢Cuanto tiempo hace que esto es un problema?
¢Qué ha intentado hacer al respecto?

=
-———
-_——

* ¢Qué ha intentado hacer al respecto?
+ &Y ha funcionado?
U— ¢Cuanto cree que eso le ha costado?
¢En algin momento ha dejado de intentar resolver
el problema?

Contrato Previo

+ Propésito de la llamada

A. Indust . . Cud. es el propdsito
T Elementos comunes de (a industria
+ Elementos en la agenda del prospecto
gMeeado Acuntos del mercado Qué le dijeron en la llamada
+ Los elementos principales de su agenda
C. Empresa

LinkedIn de |a empresa y sinergias
bindvdwe OIS, BAC, TA, ete.

Termiso para realizar preguntas
+  Los objetivos de su llamada (expectativas/resultado)
S, no, futuro claro (definir)

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com .
t Sandler Training
Finding P

ower In Reinforcement

© 2006-2016 Sandler Systems, Inc. Todos los derechos reservados.

CAPITULO 3: Los contratos previos

© 2006-2016 Sandler Systems, Inc. Todos los derechos reservados.



Capitulo tres:

Los contratos previos

» Capitulo 1:
¢Por qué se debe

disponer de un sistema?

» Capitulo 2:
Establecer confianza
y entendimiento

» Capitulo 3:
Los contratos
previos

» Capitulo 4:
Las estrategias para
obtener informacion

» Capitulo 5:
El dolor

» Capitulo 6:
El presupuesto

» Capitulo 7:
La decision

» Capitulo 8:
Cerrar la venta

» Capitulo 9:
Mejorar la actuacion
media en cuanto a
conducta, actitud

y técnica

» Capitulo 10:
Romper su zona
de confort

» Capitulo 11:
Elaborar un plan
de prospeccion

» Capitulo 12:
Hacer una llamada
de prospeccion

» Capitulo 13:
Ventas por reversion
negativa

» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:

La férmula para el éxito

Superar los obstaculos para elaborar contratos previos

Hay algunas fuerzas que trabajan en su contra al tratar de elaborar y mantener
contratos previos:

1. No es comun para su prospecto hacer contratos verbales y respetarlos.
2. El prospecto piensa que puede cambiar el contratos.

3. Un contrato es tan fuerte como su eslabén mas débil. Cada uno de los
elementos debe expresarse especificamente en términos concretos.

¢Qué puede hacer para evitar los obstaculos?

1. Haga un contrato sélido. Mejor fracasar que ver como lo que pensabas que era
un buen contrato se deteriora justo delante de tus ojos.

2. No se apresure. Tome su tiempo. Asegurese de que usted y su prospecto tienen
claro lo que sucede en cada paso del camino.

3. Lo mas importante, revise, repita y recuerde el contrato a su prospecto tan a
menudo como sea posible.

4. Sin desconciertos mutuos. En toda comunicacion con el prospecto, debe
estar claro lo que sucede a continuacion. Los contratos previos eliminaran los
desconciertos mutuos.

5. Sin palabras vacias. Cuando el prospecto le dice: "Las cosas se ven bieny
espero que la proxima semana podamos hacer algo”, es posible que usted
piense: "{Oh! Consegui el pedido”. El prospecto puede estar pensando: "No estoy
seguro con quién realizaré este pedido”. Lo mas probable es que no sea usted.
Los contratos previos solidos eliminan las palabras de vacias.

6. Sin cortinas de humo.
Usted puede sentir cuando los prospectos son evasivos. Si confias en tu instinto,
probablemente tendras razon la mayor parte del tiempo.
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» Capitulo 2:

SSJ:PJES?;?;’;}T"“ ¢Qué debe hacer si no se cumple con el contrato?

[ocsag;ml;%s Es posible que, en ocasiones, usted llegue a una reupién para la cual establgcié un
previos contrato previo y encuentre que el prospecto no esta preparado para cumplirlo.

» Capitulo 4: Si esto sucede, ya no hay un contrato. Debe averiguar por qué el prospecto no

Las estrategias para . . . ., . .
obtener informacién pudo cumplir con el acuerdo anterior. A continuacion, puede determinar si desea

» Capitulo 5: continuar la reunion, reprogramarla o finalizar la relacion con el prospecto.
El dolor

Canitule & Si continuar la reunion no le dara el mejor resultado, entonces no debe continuar.
» Capitulo 6: . ,
El p,epsupuesto Con frecuencia, los vendedores se preocupan mas por complacer al prospecto y
no "hacer olas" que por buscar su propio bienestar.
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Ejemplo de un contrato previo

El vendedor:

El prospecto:

El vendedor:

El prospecto:

El vendedor:

El prospecto:

El vendedor:

CAPITULO 3: Los contratos previos

Basandome en lo que me ha dicho hasta ahora, creo que puedo
ayudarlo. No estoy seguro si lo que hemos hecho por otras
compafias con los mismos problemas que la suya pueda funcionar
igual de bien para usted ya que no tengo detalles especificos de su
situacion. Pero, si funcionase, ¢le pareceria bien averiguarlo?

Bien, si.

También lo creo asi. ¢Por qué no escoge un dia y me invita para que
podamos dedicarnos una hora a ver si podemos trabajar juntos? Si
le parece bien, podré determinar si lo que hemos hecho por otras
compafiias funcionaria para usted.

Durante la reunion, seria de mucha ayuda que usted pudiese darme
algunos detalles acerca de y a lo mejor describir

un ejemplo especifico donde iLe parece bien
compartir esta informacién cuando nos veamos?

Si, podemos hacer eso.

Se lo agradezco. Entonces, si vemos que podemos trabajar juntos,
puedo explicarle por qué creo que existe esa posibilidad y como
tratariamos su situacion. ;Le parece bien?

Por supuesto.

Estoy seguro de que querra hacerme preguntas acerca de

, a las cuales responderé lo mejor que pueda. Después
de eso, podra decirme si aun quiere la ayuda que ofrecemos. Y si
cree que no, no pasa nada. Por otro lado, si cree que si, tendremos
que seguir hablando acerca de . Tal vez
tengamos que programar otra reunion para hacerlo.

Pero no nos adelantemos tanto. ;Por qué no vemos primero si
podemos trabajar juntos y asi puede decirme si quiere dar el
siguiente paso? ;Esta de acuerdo?

[continda en la proxima pagina]

7
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Ejemplo de un contrato previo

El prospecto:

El vendedor:

El prospecto:

El vendedor:

El prospecto:

El vendedor:

Claro, hagamoslo asi.

Entonces, ¢qué dia le irfa bien invitarme? Recuerde que
necesitaremos al menos una hora. Y, al final de la reunion,
sabremos si "se acabd” o si necesitamos programar otra reunion
para comentar los detalles especificos de los pasos a sequir. ;e
parece bien?

Muy bien. ;Qué tal el martes a las 10.30?

Perfecto. Estoy anotandolo en mi agenda ahora mismo. Lo veré
el martes a las 10.30 de la mafiana. Una pregunta rapida antes de
colgar: {Prevé que ocurra algo de ahora en adelante que le haga
tener que reprogramar nuestra reunion?

No. Mantendré mi horario libre.

Se lo agradezco. Nos vemos el martes.

CAPITULO 3: Los contratos previos
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Lecciones aprendidas

Resumen del capitulo:
Lo fundamental que hay que retener de este capitulo:

Si elabora contratos previos con sus prospectos acerca de proximas reuniones
0 conversaciones, minimiza significativamente posibles malentendidos y
expectativas no cumplidas durante esos eventos.

Los contratos previos agregan el elemento de control, por lo que usted y sus
prospectos no llegan a estos eventos con diferentes expectativas.

Para ser efectivo, el contrato previo debe incluir.
O Lahora, fecha y duracion de la reunién o llamada telefénica
O Los objetivos de la reunion/conversacion
O El papel que jugara cada parte en el logro de los objetivos

O Las conclusiones a alcanzar o las decisiones que deben tomarse al final de
la reunion/conversacion

Ademas, el idioma del contrato debe ser especifico, no debe estar libre a la
interpretacion del prospecto. Si el prospecto necesita hacer algo para prepararse
para la reunion, también se debe discutir y acordar dicha informacion.

Los contratos previos le otorgan un mayor control sobre el proceso de venta.
Ayudan a que las conversaciones de venta se centren en temas relevantes, lo que
permite que el proceso de venta avance. Piense en ellos como la hoja de ruta para
la reunion o conversacion. Si la discusion comienza a salirse de pista, el contrato
le permitira volver.

Mas importante aun, en lugar de participar en el tradicional baile comprador-
vendedor, los contratos previos crean una situacion donde dos profesionales
interactlan como iguales a partir de la creacion y adhesion a una agenda.
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» Capitulo 12:
Hacer una llamada
de prospeccion

» Capitulo 13:
Ventas por reversion
negativa

» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

| Me uniré a la conversacion sobre esta leccion a través de un tuit en
» Capitulo 15: .. . . e
Establecer objetivos  @SandlerTraining with #HowToSucceed o una publicacion en el grupo

» Capitulo 16: oficial de LinkedIn en: www.sandler.com/linkedin-group

La férmula para el éxito
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