é@‘ 7 Capitulo siete:

21 La decision

» Capitulo 1:

¢Por qué se debe La deCiSién

disponer de un sistema?

» Capitulo 2:
Establecer confianza

y entendimiento Capitulo 7: Resumen y objetivos de aprendizaje

» Capitulo 3:
Los contratos

previos ﬁ Descripcion del capitulo:

» Capitulo 4: El objetivo del paso de la decision del Sistema de Ventas de Sandler es

Las estrategias para . . .

obtener informacion identificar el proceso de toma de decisiones del prospecto. Comprender este
» Capitulo 5: proceso le asegurara acceder a las personas reales responsables de tomar
El dolor decisiones y poder concluir con éxito su venta.

» Capitulo 6:
El presupuesto
» Capitulo 7: LE Resumen del capitulo:

La decision . L
O Descubrir el proceso de toma de decision del prospecto

» Capitulo 8: . CL
Cerrar la venta O El enfoque del periodista del periodico
» Capitulo 9: O Comenzar a recoger su informacion
Mejorar la actuacion : . .
media en cuanto a O Los protagonistas, los coprotagonistas, el reparto y los actores secundarios
;‘:zg:fc‘: actitud O Secuencia temporal para tomar decisiones

. O ;/Qué deberia hacer usted?
» Capitulo 10:
flompet su zona O El prospecto esta calificado ¢Qué hacemos a continuacion?

» Capitulo 11: ..
Elaborar un plan Objetivos del capitulo:

de prospeccion ' o i
Al finalizar este capitulo, sera capaz de:

» Capitulo 12:

Hacer una llamada ) o

de prospeccion O Identificar los elementos del proceso de toma de decisiones de un

» Capitulo 13: prospecto que usted quiere descubrir antes de empezar a trabajar en las
:\’:3;‘:;20' reversion propuestas y las presentaciones.

» Capitulo 14: O Identificar cualquier aspecto de los procesos de toma de decisiones de
Aplicar el analisis sus prospectos tipicos que evita que tomen decisiones al concluir sus
transaccional para :

las ventas presentaciones.

» Capitulo 15: O Describir los seis elementos criticos necesarios para definir el proceso de
Establecer objetivos toma de decisiones de un prospecto.

» Capitulo 16: O Explicar por qué la informacion descubierta durante el paso de la decision

La formul I éxit . .
atormedia para el extto puede descalificar la oportunidad.
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Capitulo siete:
La decision

Introduccion: La decision

La decision es el elemento final para calificar una oportunidad. Representa el
proceso por el cual el prospecto tomara una decision de compra acerca de su
producto o servicio.

A medida que descubre los elementos del dolor, del presupuesto y de la decision
de la oportunidad, los evalla para determinar si cumplen sus criterios de una
oportunidad “calificada”. Si usted avanza suficientemente en el proceso para
realizar una presentacion, sus prospectos evaluaran su producto o servicio

para determinar si cumple con sus criterios para una solucion idénea para sus
necesidades. Solo tiene sentido para usted descubrir esos criterios antes de su
presentacion. Después de todo, si usted no sabe lo que se esperara de usted
durante su presentacion o como o por quién sera juzgado su producto o servicio,
¢como puede incluso comenzar a planear una presentacion?

Personas responsables de tomar decisiones y personas influyentes

Para algunos tipos de ventas, un proceso de toma de decisiones puede ser
simple, realizado por un solo individuo en funcion de uno o dos criterios. En

otros casos, el proceso puede ser considerablemente mas complejo, realizado
por varios individuos, cada uno de los cuales tiene su perspectiva exclusiva y
preocupaciones acerca de la compra, asi como los diferentes grados de influencia
y presion en la decision.

Es importante descubrir una descripcion completa del proceso antes de comenzar
a formular soluciones y desarrollar las propuestas y las presentaciones. Si

no puede cumplir con los requisitos del proceso de la toma de decisiones o

algun aspecto del proceso (como el tiempo destinado a tomar la decisién) es
inconsistente con sus objetivos, la oportunidad no es una buena opcion y deberia
ser descalificada.
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» Capitulo 1:
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» Capitulo 3:
Los contratos
previos

» Capitulo 4:
Las estrategias para
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La decision
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» Capitulo 16:

La formula para el éxito

CAPITULO 7: La decision

Descubrir el proceso de toma de decision del prospecto

Usted comienza con el paso de la decision revisando lo que se ha hablado hasta

ese momento, lo que puede significar revisar la informacion sobre los dolores y el
presupuesto que se han discutido en la reunién actual o en reuniones anteriores.

Puede conseguir esto con unas pocas preguntas directas.

Usted inicia la fase de recopilacion de informacion del paso de la decision
haciendo una pregunta abierta, como “"Cuando en su empresa se hace una
compra importante como la que hemos estado comentando, ¢qué clase de
proceso siguen para tomar esa decision?”

Entonces usted usa las técnicas de Sandler como escucha activa, reversion,
reversion negativa, "permanecer callado”, etc. hasta que el prospecto haya
respondido todas las preguntas acerca del proceso de decision, quién, qué,
cuando, donde, como y por qué.

Una vez que ha descubierto toda la informacion, usted puede decidir qué hacer
a continuacion con respecto a la calificacion o descalificacion del prospecto o
determinar si se requiere de reuniones adicionales.

Finalmente, usted establecera un contrato previo para lo que ocurrira a continuacion.

El paso de la decision tiene tres resultados posibles:

1. Usted descalifica el prospecto. Si usted no esta dispuesto o no puede cumplir
con los requisitos de su proceso de decisiones, usted deberia evitar realizar
esfuerzos que no rendiran. Al descalificar al prospecto, en este caso, usted deja
de perder tiempo.

2. Usted descubre que otras personas, con quienes no ha hablado, intervienen
en el proceso de toma de decisiones. Usted se debe reunir con ellos antes
de proceder y determinar sus roles en el proceso y sus visiones sobre sus
soluciones. Podrian afectar seriamente las soluciones que usted podria ofrecer.
Si estos no se clarifican para su satisfaccion, descalifique al prospecto.

3. El prospecto esta calificado. Si usted acepta participar en el proceso de
decision, desarrolle un contrato previo soélido para continuar la implementacion

efectiva del Sistema de Ventas de Sandler.
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“M} 7 Capitulo siete:

21 La decision

o lie  Elenfoque del periodista del periddico

disponer de un sistema?

» Capitulo 2: L .

Establecer confianza ~ LOS elementos criticos del proceso de toma de decisiones de un prospecto son

y entendimiento los mismos que los elementos requeridos de un articulo bien redactado: quién,
[ogacr:)';ltl:gtis qué, cuando, donde, como 'y por qué. Es posible que no todas las areas sean las
previos adecuadas para su mercado. Por ejemplo, si usted vende a individuos, la pregunta
» Capitulo 4: ¢donde se aprueban las decisiones en su empresa? no aplicaria. Sin embargo,

Las estrategias para  usted querra explorar el proceso completo de la toma de decisiones del prospecto.
obtener informacion

» Capitulo 5: Descubrir el proceso del prospecto no deberia sentirse como una interrogacion
El dolor al prospecto, un bombardeo de preguntas. Deberia llevarse a cabo a manera de
» Capitulo 6: conversacion, mas como una entrevista de prensa.

El presupuesto

» Capitulo 7: O ¢Quién interviene en el proceso de toma de decisiones?
La decision P . . L
O ;Quién puede influir en la decision?
Eef;'?'lt:'\j’eﬁ:ta O ¢Quién tiene un poder simbdlico en la toma de decisiones?
Canitule o O ¢Quién tiene la autoridad final para comprar?
» Capitulo 9: P :
Mejorar la actuacién O ¢Qué implica el proceso?
meda en cuanto a O Cudles son los pasos especificos?
y técnica O ¢Qué necesita ver, escuchar y experimentar el prospecto durante
» Capitulo 10: la presentacion?
Romper su zona i i i
de confort O ¢Cuando necesita/quiere el prospecto completar la compra?
» Capitulo 11: [ U/\\DIoJ8 (] ,Para cuando debe tomarse una decision para cumplir con

Elaborar un plan

q . cualquier plazo de implementacion?
e prospeccion

» Capitulo 12: O ¢En qué nivel de la organizacion se toman las decisiones?
;':;fr!g:;:c'(':?g;ada O ¢Dénde geograficamente (sede central, oficina regional) se
toman las decisiones?

» Capitulo 13: ) — . .
Ventetr_s por reversion O ;Como se tomaran las decisiones intermedias?
negativa . , ey

¢ O ¢Coémo se tomara la decision final de compra?
» Capitulo 14: LA A )
Aphicar el anlisis O ¢Coémo elegira el prospecto entre un proveedor y otro~
transaccional para | o )
las ventas O ¢Por qué las decisiones se toman de la manera descrita?
» Capitulo 15: el Re(0/38 (J ;Por qué hay tan pocas (o tantas) personas implicadas?

O

Establecer objetivos ¢Por qué hay tan pocos (o tantos) pasos intermedios?

» Capitulo 16:
La formula para el éxito
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La decision

» 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:

El enfoque del periodista del periddico

Después de revisar el modelo del periodista del periddico para identificar el
proceso de toma de decisiones de un prospecto, identifique la informacion que
habitualmente pasa por alto antes de desarrollar una propuesta o de hacer una
presentacion.

Comience la conversacion con una pregunta abierta. La respuesta a su pregunta
inicial generalmente cubrira uno o mas de los seis elementos de un “articulo
bien redactado”. Entonces debe hacer preguntas adicionales hasta que los seis
elementos estén minuciosamente identificados.

Preste atencion al elemento “cuando”. Si finalmente programa una presentacion,
querra programarla para el momento en que el prospecto esté en una posicion

de toma de decisiones. Cuanto mas cerca esté de la fecha en la cual el prospecto
tiene que tomar una decision, mayor sera la probabilidad de que obtenga una
decision. Programar una presentacion varias semanas antes de la fecha de la
decision incrementa las probabilidades de recibir un "Lo voy a pensar”, en especial
si hay mas de una empresa compitiendo por el negocio.

Por ejemplo:

Cuando en su empresa se hace una compra importante como la que hemos
estado comentando, ;qué clase de proceso siguen para tomar esa decision?

Cuando se trata de tomar una decision acerca de invertir recursos en nueva
infraestructura, ;como actua su empresa en €sos casos?

La formula para el éxito

CAPITULO 7: La decisién 159

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



‘,’} 7 Capitulo siete:

21 La decision

o lie  Elenfoque del periodista del periddico

disponer de un sistema?

» Capitulo 2: - . L.
Establecer confianza  Utilizar un lenguaje adecuado para la naturaleza de su producto o servicio, crear

y entendimiento dos o tres preguntas con las cuales comenzar un debate acerca del proceso de

» Capitulo 3: toma de decisiones de un prospecto.
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 CUANDO:
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

POR QUE:

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:
La formula para el éxito
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Capitulo siete:

La decision

o lie  Elenfoque del periodista del periddico

disponer de un sistema? (consulte la Herramienta 7.1 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

» Capitulo 2:
Establecer confianza
y entendimiento HERRAMIENTAS DE VENTAS
» Capitulo 3: E g
ot El enfoque del periodista
. o7 geo .
previos del periodico Herramienta 7.1
» Capitulo 4:
Las eStr_ateglas pa,ra Los elementos criticos sobre el proceso de toma de decisiones de un prospecto son los mismos que los elementos requeridos de un
obtener informacion articulo bien redactado: quién, qué, cuando, donde, como y por qué.
> Capitulo 5:
El dolor
L O ;Quién interviene en el proceso de toma de decisiones?
» Capitulo 6: - o e e
El presupuesto QUIEN: ¢Quién puede influir en la decision
O ¢Quién tiene un poder simbdlico en la toma de decisiones?
» Capltulo T: O ¢Quién tiene la autoridad final para comprar?

La decision

» Capitulo 8:
Cerrar la venta

(@]

¢Qué implica el proceso?

O ¢Cuédles son los pasos especificos?

QUE:
> Capl'tulo 9: O ¢Qué necesita ver, escuchar y experimentar el prospecto durante la
. 3 .. presentacion?
Mejorar la actuacion
media en cuanto a
conducta, actitud
y tecnica O ¢Cuéndo necesita/quiere el prospecto completar la compra?
e CUANDO: O ¢Para cuando debe tomarse una decision li -
. ¢ para cumplir con cua
; CapItUIo 10: quier plazo de implementacion?
omper su zona
de confort
» Capitulo 11:
Elaborar un plan O ¢En qué nivel de la organizacion se toman las decisiones?
de prospeccion DONDE: O ¢Dénde geograficamente (sede central, oficina regional) se toman
las decisiones?
» Capitulo 12:
Hacer una llamada
de prospeccion
. O ¢Coémo se tomaran las decisiones intermedias?
» Capitulo 13: .
Vente'l)s por reversion COMO: O ¢Coémo se tomara la decision final de compra?
negativa O ¢Coémo elegira el prospecto entre un proveedor y otro?
» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para O ¢Por qué las decisiones se toman de la manera descrita?
las ventas POR QUE: O ¢Por qué hay tan pocas (o tantas) personas implicadas?

O ¢Por qué hay tan pocos (o tantos) pasos intermedios?

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16: o 2 en blanco de esta h ienta en | di
La férmula para el éXitO escargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com @ Sandler Training
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21 La decision

o lie  Elenfoque del periodista del periddico

disponer de un sistema? (consulte la Herramienta 7.1 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

» Capitulo 2:
Establecer confianza

y entendimiento HERRAMIENTAS DE VENTAS X
> Capitulo 3: El enfoque del periodista

Los contratos

previos del periddico Herramienta 7.1

» Capitulo 4:
Las estrategias para
obtener informacion

» Capitulo 5:
El dolor

QUE

» Capitulo 6:
El presupuesto

» Capitulo 7:
La decision ’
QUIEN
» Capitulo 8:

Cerrar la venta

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

y técnica

CUANDO

» Capitulo 10:
Romper su zona

DONDE
de confort

» Capitulo 11:
Elaborar un plan
de prospeccion
como
» Capitulo 12:
Hacer una llamada
de prospeccion

» Capitulo 13:
Ventas por reversion POR QUE
negativa

» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

> C?me"o 16: . Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
La formula para el éxito

£33 Sandier Training
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Capitulo siete:

La decision

e COmenzar a recoger su informacion

disponer de un sistema?

» Capitulo 2: . .

Establecer confianza  UNa vez que ha revisado lo que ya se ha abordado en sus reuniones hasta el

y entendimiento momento, es necesario comenzar el paso de la decisién haciendo una pregunta
» Capitulo 3: abierta.

Los contratos

previos Por ejemplo:

» Capitulo 4

Las estrategias para Cuando se trata de tomar una decision sobre invertir la cantidad de tiempo y

obtener informacion . ) . B ,
de dinero que hemos estado discutiendo, ;como actua su empresa en €sos
» Capitulo 5:

El dolor casos?

» Capitulo 6: u . "
El presupuesto Entonces, “complete los espacios en blanco” usando preguntas concretas sobre

» Capitulo 7: cada elemento:

La decision . > . .y . . .
No ha dicho quién podria vetar la decision del comité. ; Quién podria ser esa
» Capitulo 8: persona?

Cerrar la venta

» Capitulo9: No ha indicado en qué momento le gustaria que se tomara esta decision.
Mejorar la actuacion . . Ly
media en cuanto a ¢Cual es el margen de tiempo para tomar una decision?

condupta, actitud
y técnica ¢Coémo decidira en dltima instancia con quién hacer negocios?

» Capitulo 10: , . , . ‘
Romper su zona ¢Qué necesita ver o escuchar de mi para sentirse comodo al tomar una

de confort decisién?

» Capitulo 11: o
5Iaborar un plan ¢Donde se aprueban finalmente las decisiones como esta en su empresa?
e prospeccion

» Capitulo 12: ¢Por qué no organizamos una videoconferencia con los participantes clave

Hacer una llamada en lugar de pasarnos informacion de sequnda mano?
de prospeccion

» Capitulo 13:
Ventas por reversion
negativa

» Capitulo 14:
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:
La formula para el éxito
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21 La decision

e COmenzar a recoger su informacion

disponer de un sistema?

» Capitulo 2:
Establecer confianza

y entendimiento Estas son algunas otras preguntas que le ayudaran a obtener mas informacion:

» Capitulo 3: De manera extraoficial, ;con quién prefiere hacer negocios? ¢ Por qué?

Los gontratos

previos Supongamos que usted tiene que tomar una decision antes de que usted y
» Capitulo 4: yo tengamos la oportunidad de hablar, ;con quién haria negocios?

Las estrategias para
obtener informacion ¢Hay algun motivo por el cual no quisiera hacer negocios con mi empresa o

» Capitulo 5: inn?
El dolor conmigo:

» Capitulo 6: ¢Qué podria impedir que nosotros hagamos negocios?
El presupuesto

[acgg";t.:.'g:: Tomese unos minutos ahora para escribir sus preguntas sobre las decisiones:
IS1

» 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 formula para el éxito
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» Capitulo 11:
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de prospeccion

» Capitulo 13:
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las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:
La formula para el éxito

CAPITULO 7: La decision

Los protagonistas, los coprotagonistas, el reparto y los
actores secundarios

Ahora, hablemos un poco mas sobre el personal de la empresa posiblemente
implicado en el proceso de la decision.

Los protagonistas incluyen el director ejecutivo, el presidente, el duefio, el socio
principal o la persona que dirige la toma de decisiones (como el esposo o la
esposa si no hay una empresa implicada). El enfoque de un protagonista es:

O Panorama general

O Autoridad

O Control

O Conclusion final

O Resultados tangibles
Los coprotagonistas incluyen el vicepresidente, el director de operaciones, el jefe
de informacion, el director financiero y los directores. Su enfoque es:

O Llevar a cabo politicas y objetivos.

O Usar una autoridad de toma de decisiones transmitida desde el principio.

O Ejercer una influencia significativa sobre las decisiones.

O Programacion y presupuestos.

El reparto incluye los gerentes y los supervisores. Ellos:

O Tienen poca autoridad de compra.
O Tienen una influencia limitada en el proceso de la decision.
O Reuneny analizan datos para respaldar la decision.

Los actores secundarios incluyen el personal y los vendedores. Ellos:

O Quieren saber como los ayudara un producto/servicio.
O Tiene poco o nada de autoridad ni influencia en el proceso de la decision.
O Son un caudal de informacién sobre productos/servicios y proveedores.
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» 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 formula para el éxito
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ﬁ,‘} 7 Capitulo siete:

La decision

Los protagonistas, los coprotagonistas, el reparto y los
actores secundarios

Por supuesto, algunos vendedores no venden a empresas; venden a individuos.

Supongamos que usted trabaja para un constructor. Sus prospectos seran individuos
0 parejas. Por lo tanto, en este ejemplo, el protagonista de la pareja compradora podria
ser el esposo o la esposa, quienquiera que asuma el mando en formar la decision.

Los individuos también pueden tener personal:
O Los individuos pocas veces toman decisiones de muchos ddlares.

O Sihay una pareja implicada, generalmente uno es el protagonista y el otro
el coprotagonista. En este caso, los coprotagonistas pueden tener gran
influencia en la decision.

O Elreparto puede incluir amigos y familiares que no estan presentes
durante el debate, pero incluso hacen sus aportes desde detras de escena.

O Los actores secundarios pueden ofrecer opiniones expertas, pero no
participan de la decision.

Ahora ya tiene algunos conocimientos sobre los roles y las motivaciones de
los diversos elencos en el proceso de la decision. {Como podria usar ese
conocimiento en los pasos anteriores en el proceso de venta?

O Generalmente, usted querrd comenzar la entrevista de ventas en lo mas
alto. Si el protagonista ha delegado la responsabilidad a un coprotagonista,
lo puede derivar a esa persona.

O Los coprotagonistas se enfocan en los plazos y los presupuestos.
Generalmente no les interesan las caracteristicas ni los beneficios ni las
ultimas tecnologias, a menos que esos elementos los puedan ayudar a
cumplir o superar sus objetivos.

O Elreparto quiere informacion. No toman la decision final y tienen una
influencia limitada sobre quienes lo hacen. Usted puede malgastar mucho
tiempo persiguiendo estas personas.

O Los actores secundarios pueden ser valiosas fuentes de informacion.
De ser posible, haga una llamada de investigacion sobre ellos antes de

concertar una cita con la persona en lo mas alto.
CAPITULO 7: La decisién
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Capitulo siete:

La decision

raauieasne  LOS protagonistas, los coprotagonistas, el reparto y los
disponer de un sistema? aCtoreS SeCundaFIOS

» Capitulo 2: (consulte la Herramienta 7.2 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)
Establecer confianza

y entendimiento

HERRAMIENTAS DE VENTAS X

» Capitulo 3:

Los contratos

previos W
) El proceso de la decision Herramienta 7.2

» Capitulo 4:

Las estrategias para

obtener informacion Nombre del CHeme_Q@WL(né)‘tOn Manwtacturing + Solo las personas responsables de

Capitulo 5 tomar decisiones pueden hacer que

» Capitulo 5: . otros tomen una decisién

El dolor Fecha de a cita fecha de la cita: 15711 + Cuando las convicciones son fuertes,
. las decisiones son faciles.

» Capitulo 6: Lo de comionso. 7101 de comienzo: 10 a.m. 412 pm. hora central ST S NN e o

El presupuesto estandar nuevo al presente.

4 Capl'tulo 7: Explique en detalle las expectativas del/de los contrato(s) previo(s) anterior que ha establecido:

La decision Aceptado para determinar los problemas actuales y su predisposicion par encontrar una solucion.
. Explique en detalle el nivel de aceptacion del/de los contrato(s) previo(s) que ha establecido:

» Capitulo 8: o ? () predols) o

Alto: muy interesado en si podemos ser una solucion o no.

Determine su nivel de confianza en la fuerza y la efectividad de su(s) contrato(s) previo(s) establecido(s) (1=BAJO A 10=ALTO):
» Capitulo 9: B: 56 hizo un buen traloajo con el resultado. (-Pop(emos trabgjar juntos|

Mejorar la actuacion
media en cuanto a
conducta, actitud

Cerrar la venta

Sus obstaculos percibidos respecto al/a los contrato(s) previo(s) y el vinculo a este proceso de la decisién

Estos dos tienen que estar conformes con el cambio antes de recomendar

y técnica

> Capl'tulo 10: Nombre/puesto: Nombre/puesto: Otros miembros importantes del personal
Romper su zona T(WL Knﬂv@, CL\NS /(Zichmﬂn, de la empresa (Nombre/puesto):

de confort Gerente de productos Vicepresidente de productos

» Capitu|o 11: Participacion: Participacion:

Elaborar un plan Responsable de recomendar — La calidad no puede ser

de prospeccion marginada.

| 2 Capl'tulo 12: Tipo de comprador: Tipo de comprador:

Hacer una llamada Creo firmemente

de prospeccion

» Capitulo 13: DISC: DISC:

Ventas por reversion T.¢ Tierte O

negativa

» Capitulo 14:

Aplicar el analisis

transaccional para Conceptual: debe creer que establecer un buen CP al principio del proceso ayudara directamente con el proceso de toma de decisiones.
las ventas Creo firmemente

4 Capl'tulo 15: Técnico: debe mostrar un lenguaje corporal confiable y hacer contacto directo a los ojos; evite hablar demasiado; no se rinda de inme-

diato a cualquier presion de descuento.

Establecer objetivos
: Addptese a ellos y dge el estado del Yo niro en el anto.

» Capitulo 16:
q Syi Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
La férmula para el éxito g P @Sandler-r ini
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“M} 7 Capitulo siete:

21 La decision

raauieasne  LOS protagonistas, los coprotagonistas, el reparto y los
disponer de un sistema? aCtoreS SeCUHdaI’IOS

» Capitulo 2: (consulte la Herramienta 7.2 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)
Establecer confianza

y entendimiento

» Capitulo 3: HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Los contratos
previos

o El proceso de la decision Herramienta 7.2
» Capitulo 4:

Las estrategias para

obtener informacion
Preguntas que atin necesitan ser respondidas en nuestra reunion:

> Capl'tulo 5: ¢Quién mas participa de la decisién con respecto a esta inversion y a este proyecto7&-Qméy\ estd en {n@@mgrfﬂ?
El dolor ¢De quién recibe consejos?
» Capitulo 6: ¢Cudl es su interés Nro.1 en el proyecto?
El presupuesto ¢Podemos tener la oportunidad de reunirnos con estos individuos para ayudar a responder sus preguntas?
> capl'tulo 7- ¢Cuadl serd su mayor preocupacion (ademés de la inversion)? sg d@b& Pmﬁm‘mr ﬂ[ ’F(V\ﬂ[(Zﬂl’
La decisién Calidad y fiabolidad de \a entrega. areunion de OF
Capitulo 8 ¢Quién no quisiera ver este proyecto financiado/en progreso?
» Capitulo 8: i . . X
Cerrar la venta cporaue?. Bolp Sims, Gerente de produccion, ha usado la competencia por un aio.
> C_apltUIo 9 .. ¢Nos seria posible concertar entrevistas con alguna de estas personas para ayudar a responder algunas de sus preguntas?
Mejdqrar la actuacion ¢ Estaria dispuesto a presentarnos virtualmente?
media en cuanto a . . . p . p p
? E
conducta, actitud ¢Cudl seria un motivo para que este proyecto no avance? Z/T(gmtgg de inactividad Pﬂm r@@é{M([ﬂﬂWh(@n‘tJ_}
y técnica ¢A quién mas esta considerando su empresa? Proveedor ﬂCt(Aﬂ.l
» Capitulo 10: ; R : :
Romper su zona ¢Habria una mayor inversién disponible si tenemos la oportunidad de reunirnos con todo el equipo responsable de la toma de decisio-
*%.
de confort nes? Debo preguntar
Caitulo 11 ¢Qué sucede si no se inicia este proyectoparael ?
» Capitulo .
Elaboprar un plan Nuestra fecha limite para obtener la orden de compra para Nuestra secuencia temporal minima para una decisién:
de prospeccion este proyecto: 3] /12
» Capitulo 12:
Hacer una llamada
de prospeccion
> Capl’tulo 13: Secuencia temporal: trabajo hacia atras: La fecha del proyecto necesita entrar en vigencia 1/3
Ventas por reversion
negativa
» Capitulo 14: Hoy Fecha de implementacion
Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas
» Capitulo 15: 2410 11 151 vz 152 152 13
Establecer Obj etivos (Geleccionar (©Order) (Confirmacidn) (Entrega) (Instalacion)
proveedon)
» Capitulo 16: Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com

La formula para el éxito
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Capitulo siete:

La decision

» 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:

Secuencia temporal para tomar decisiones

A menudo, en un ciclo de venta largo o en una venta compleja, el tiempo destinado
a ciertos pasos o decisiones puede jugar un papel importante. La secuencia
temporal para tomar decisiones nos permite averiguar en qué punto del proceso
nos encontramos y qué tenemos que hacer para que la venta avance. También
puede ayudar crear un caracter de urgencia en sus prospectos a medida que
descubren lo que implica el proceso de compra e implementacion.

Comience su preparacion creando un cuadro que identifique todos los pasos
necesarios, tanto para las perspectivas del comprador como del vendedor, que
tienen que realizarse entre las conversaciones iniciales y la implementacion de
su producto o servicio. A veces, es posible que necesite ir mas alla y considerar
cuando el prospecto puede esperar ver resultados. Por ejemplo, si usted esta
intentando perder peso para verse bien en una foto de casamiento, entonces
necesita empezar el gimnasio mucho antes de la fecha del casamiento.

Comience la conversacion compartiendo lo que tiene que pasar de su lado para
ayudar al comprador y establecer contratos previos claros y lo que tiene que pasar
del lado del comprador para que usted pueda dar resultados. La secuencia temporal
para tomar decisiones puede ayudar al comprador a comprender todo el proceso

y ayudar a forjar su credibilidad. A veces, suceden tantas cosas diferentes con sus
prospectos o nunca compraron este tipo de producto o servicio antes, que no tienen
un sentido claro de todo lo que implica tomar una buena decision de compra.

Finalmente, debe preguntarle al prospecto cuando le gustaria que se pongan

en practica las medidas especificas. Puede darse el caso de que el comprador

no se haya tomado tiempo suficiente para tomar los pasos necesarios para
finalizar la compra o que se quiera mover mas rapido o mas despacio de lo que
usted esperaba. Puede ser que las lineas de tiempo o las fechas de inicio que el
responsable de compras haya propuesto en principio sean poco realistas o que en
una linea de tiempo determinada se originen brechas por las cuales se produzcan
retrasos innecesarios. Si se esfuerza en cumplir rigurosamente con la secuencia
temporal y en “mantenerla efectiva”, es posible que su impetu se acreciente y
haber argumentado que los miembros del equipo de ambos lados deben estar
preparados para actuar rapido para garantizar que la transaccion se realice sin

La férmula para el éxito  contratiempos en todo momento.
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e e Secuencia temporal para tomar decisiones

disponer de un sistema?

» Capitulo 2:
Establecer confianza

y entendimiento La secuencia temporal para tomar decisiones debe:

» Capitulo 3: O Calificar el prospecto y la oportunidad.

Los contratos ) o

previos O Definir el proceso de toma de decisiones.

> Capitulo 4: O Ayudarlo a establecer mejores contratos previos.

Las estrategias para

obtener informacion O Permitir la colaboracién con el prospecto.

» Capitulo 5: , .

El doﬁ,, O Hacer frente a los peros y a los obstaculos previos.

» Capitulo 6: O Indicarle por déonde quiere el prospecto que la venta se encamine y mejorar

El pres esto . .
presupu la comunicacion.

» Capitulo 7: . _ ’ o . »

La decision Recuerde, si la oportunidad no esta a la altura de los requisitos de calificacion,

» Capitulo 8: (el problema no puede ser resuelto dentro del tiempo asignado; el prospecto no
Cerrar la venta dispone de fondos o no quiere realizar las inversiones necesarias o el prospecto
» Capitulo 9: no puede ni quiere tomar una decision de manera oportuna), entonces la

Mejorar la actuacion
media en cuanto a
conducta, actitud

y técnica

oportunidad es descalificada.

» 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 formula para el éxito
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» 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
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HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Identificador de una secuencia

temporal para una decision

Hoy
/1 20711 H1z 1012 152 173
Seleccion
del proveedor
Complender  Reunirse con  Propuesta  Revisign de la Presentacion
el problema  los usuarios propaesta
Guillermo Estanis Yo Guillermo Yo Guillermo
Mara Conrado Eligabet Conrado Elisabet Conmado
Leon ara

Tncite alas personas a completar os pasos en una secuencia temporal

¢Cudles son los pasos?

MWMdquina instalada 9 en funcionamiento.

Capacite 4 los empleados del cliente

¢Quién interviene?

Bolo Miller: capacitador

Sally Clement: Tnstalacion

¢Cuando sucede?

Tmplementacion 1/12

Capacitacion 11223/11

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com
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S Poroné oe debe ;Qué deberia hacer usted?

disponer de un sistema?

» Capitulo 2:
Ss::gﬁjfgqf;’n"tganza ¢Qué deberia hacer si usted averigua lo siguiente mientras descubre el proceso

de decision del prospecto?:

» Capitulo 3:

::’:Vfgsn"ams O Hay participantes adicionales en el proceso de decisién con quienes usted
no ha hablado.

» Capitulo 4

Las estrategias para O Un miembro del comité de compras no estara disponible para su

obtener informacion .,
presentacion.

» Capitulo 5:
El dolor O Eltiempo destinado a tomar la decision planificado no deja el tiempo
» Capitulo 6: suficiente para concretar la implementacion de su solucion.

El presupuesto ) )
O El prospecto quiere controlar las referencias antes de comprometerse a

» Capitulo 7: o
La decision una fecha de presentacion.
» Capitulo 8: O El duefio quiere ejecutar la idea del director financiero antes de

Cerrar la venta
comprometerse a algo.

» Capitulo 9: . L
Mejorar la actuacion Ya hemos establecido que el objetivo del debate es que el prospecto hable y

media en cuanto a :
conducta, actitud hacerlo hablar hasta haber descubierto todos los elementos del proceso de la

y técnica decision. También esta intentando descubrir cualquier posible factor decisivo u
» Capitulo 10: obstaculo. Entonces, si usted sabe cuales son, los puede resolver.

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 formula para el éxito
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Establecer confianza
y entendimiento
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previos

» Capitulo 4:
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» Capitulo 5:
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» Capitulo 6:
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» Capitulo 7:
La decision

» Capitulo 8:
Cerrar la venta

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

y técnica

» Capitulo 10:
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» Capitulo 11:
Elaborar un plan
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» Capitulo 13:
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Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:

;Qué deberia hacer usted?

¢Qué hace si no puede resolver posibles factores decisivos?

La respuesta: Usted puede descalificar el prospecto. Si usted espera que el
prospecto tome una decision, es mejor que usted hable de eso primeroy se
asegure de que el prospecto acepte darle una respuesta.

Si un obstaculo se interpone entre usted y la venta, es mejor averiguar sobre este
antes de meterse de ello en él. El Unico riesgo de hacer preguntas es descubrir

la verdad. Si la verdad es que la persona con la que esta hablando no puede o

no quiere tomar una decision, usted querra saberlo antes de invertir mas de su
tiempo.

No puede perder algo que no tiene.

Cuando un prospecto empieza con los peros, probablemente esto indica que el
prospecto no puede toma la decision él mismo o hay factores externos que no
quiere divulgar. Debe estar atento y recordarse a usted mismo que es posible que
el prospecto no sea la persona responsable de la toma de decisiones.

La formula para el éxito
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=

Capitulo siete:
La decision

El prospecto esta calificado. ;Qué hacemos a continuacion?

Siya ha descubierto el dolor, el prospecto puede y esta dispuesto a hacer las
inversiones necesarias y usted esta dispuesto a participar en el proceso de
decision del prospecto y puede cumplir con los requisitos de ese proceso,
entonces, es el momento de cerrar la venta.

Si usted va a invertir el tiempo vy los recursos para desarrollar y ofrecer una
propuesta o presentacion, debe haber un buen motivo para hacerlo; un motivo que
sea mutuamente beneficioso para usted y para su prospecto.

Habitualmente, el objetivo de ofrecer una presentacion, una vez que la oportunidad
ha sido plenamente calificada, es obtener una decisién de compra. O, en un
proceso de toma de decisiones de varios pasos, el objetivo es obtener una
decision sobre el avance al siguiente paso en el proceso.

Si hacer una presentacion (o, si corresponde para su negocio, revisar o colaborar
en una propuesta preliminar) no hace avanzar el proceso de desarrollo o

mejorar sus oportunidades de obtener el negocio de una forma notable, seria
extremadamente dificil justificar la inversion de tiempo, energia y recursos.

Sin embargo, si el resultado pretendido de una presentacion es mutuamente
beneficioso y sirve para hacer avanzar el proceso de venta, es necesario
determinar como alcanzara ese resultado.

Garantice el logro de objetivos

Una vez que los objetivos para la reunién de la presentacion han sido identificados
y clarificados, usted debe establecer un contrato previo que identifique las
actividades que produciran el objetivo que usted y el prospecto han aceptado.

Este contrato previo definitivo debe incluir los mismos elementos identificados
anteriormente:

El objetivo de la reunioén
Los elementos temporales (cuando y por cuanto tiempo)
El resultado pretendido (las decisiones por tomar o las conclusiones por
alcanzar) y todos los pasos siguientes relevantes
El rol del prospecto en el cumplimiento de los objetivos de la reunion
Su rol en el cumplimiento de los objetivos de la reunion.
CAPITULO 7: La decisién
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CAPITULO 7: La decision

El prospecto esta calificado. ;Qué hacemos a continuacion?

Por ejemplo:

Tomas, cuando me retina con usted, Guillermo y Juana el proximo miércoles
alas 10 a.m., necesitaremos una hora para mi para revisar y explicar los
detalles de mi propuesta mientras dejamos tiempo para cualquier pregunta

que usted pueda tener. ; Tendremos una hora de tiempo ininterrumpido para
nuestra reunion?

Les explicaré, punto por punto, como mi empresa transformara sus procesos
de manipulacion de material para cumplir con sus indicadores de eficiencia
del nuevo almacén y hacerlo dentro de sus requisitos de presupuesto y de
secuencia temporal. Revisaré la lista de equipos y también explicaré los
procedimientos de transicion e instalacion. También explicaré como mi equipo
de implementacion trabajara con su gente. ;Esta de acuerdo con esto?

Sospecho que tendra algunas preguntas para mi, en especial acerca de las
maneras de minimizar las interrupciones en el flujo de trabajo durante la
transicion. Trataré de responderlas lo mejor que sepa.

También sospecho que si no esta 100 por ciento conforme con mi
presentacion, la probabilidad de trabajar juntos es extremadamente pequefia,
quizas inexistente. Si ese es el caso, ¢le pareceria bien decirme que “no"?

Por otro lado, si esta 100 por ciento conforme con mi enfoque, ;estara
en posicion de avanzar con un contrato y registrar este proyecto en el
calendario?

Tome nota de las cuatro preguntas subrayadas. El vendedor debe recibir una
respuesta positiva a estas preguntas para tener un “contrato” mutuamente
beneficioso y aceptado. Si el prospecto no quiere comprometerse a tomar una
decision, entonces el vendedor tiene poco por ganar si realiza una presentacion.
Recuerde la regla de Sandler:

No haga consultorias gratis.
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21 La decision

iteesee £l prospecto esta calificado ;Qué hacemos a continuacion?

disponer de un sistema? (consulte la Herramienta 7.4 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

» Capitulo 2:
Establecer confianza
y entendimiento HERRAMIENTAS DE VENTAS X
» Capitulo 3:
Los contratos / i
previos Calificador de ventas: practica Herramienta 7.4
» Capitulo 4:
Las estrategias para
obtener informacién Nombre del prospecto: Fecha: ______
. Confianza y entendimiento: Muestre aprecio por el tiempo que el cliente le dedica. Imite la fisiologia, la tonalidad y el vocabulario del cliente.
» Capltulo 5: Haga que se sienta méas coémodo que usted.
El dolor
,
» Capitulo 6:
El presupuesto A. Gracias por el tiempo que me ha dedicado.
» Capitulo 7:
La deCI5|°n B. ¢ Cuanto tiempo me ha dedicado?

» Capitulo 8:

Cerrar la venta
C. Naturalmente, usted tiene preguntas para mi. Obviamente, yo tengo preguntas para usted. Habitualmente, cuando terminamos,
decidiremos si tenemos algo més de qué hablar o no. Y es posible que no podamos trabajar juntos.

» Capitulo 9:
Mejorar la actuacion
media en cua|_1to a D. No dude en decirme “no.” No me lastimara... y ;le parecera bien si le digo “no” si siento que no podemos trabajar juntos?
conducta, actitud
y técnica

> Capl’tulo 10: E. ;Puedo comenzar yo haciéndole algunas preguntas?

Romper su zona
de confort

El dolor

» Capitulo 11:
Elaborar un plan jCuidado y proteccion! jCuidado y proteccion! jCuidado y proteccion! jNo se permiten palabras vacias! jClarifique todo!
de prospeccion

A. ¢(Por qué aceptd verme?

» Capitulo 12:
Hacer una llamada B. Cuénteme mas.
de prospeccion

» Capitulo 13:
Ventas por reversion
negativa

C. ¢Leimportaria describir la situacion actual para mi?

» Capitulo 14:
ApIicar el andlisis D. En un mundo perfecto, ;qué cosas cambiaria primero? ;Qué es trabajar y que no?
transaccional para
las ventas

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:
La formula para el éxito Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandler.com a' .
t Sandler Training
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» Capitulo 1:
¢Por qué se debe

» 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 formula para el éxito

CAPITULO 7: La decision

Capitulo siete:

La decision

El prospecto esta calificado ;Qué hacemos a continuacion?

disponer de un sistema? (consulte la Herramienta 7.4 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

HERRAMIENTAS DE VENTAS X

Calificador de ventas: practica

Herramienta 7.4

Tomar los motivos del dolor de a uno a la vez. . . En una escala del 1 al 10, ;qué tan intenso es cada/problema del dolor?

Motivos del dolor Nro

¢Cudnto tiempo hace que sucede este problema?

¢Qué ha intentado hacer para solucionar el problema?

¢Como han funcionado estas soluciones?

¢Qué tan importante es esto para usted personalmente? ;Por qué?

Entonces. . . Cualquier solucién que le ofrezcamos, necesitara
incluir:

¢Cudnto tiempo hace que sucede este problema?

¢Qué ha intentado hacer para solucionar el problema?

¢Como han funcionado estas soluciones?

¢Qué tan importante es esto para usted personalmente? ; Por qué?

Entonces
incluir:

.. Cualquier solucién que le ofrezcamos, necesitara

Motivos del dolor Nro.3:

¢Cudnto tiempo hace que sucede este problema?

¢Qué ha intentado hacer para solucionar el problema?

¢Como han funcionado estas soluciones?

¢Qué tan importante es esto para usted personalmente? ;Por qué?

Entonces
incluir:

.. Cualquier solucién que le ofrezcamos, necesitara

Descargue una copia en blanco de esta herramienta en learn.sandier.com
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Motivos del dolor Nro.4:

¢Cudnto tiempo hace que sucede este problema?

¢Qué ha intentado hacer para solucionar el problema?

¢Como han funcionado estas soluciones?

¢Qué tan importante es esto para usted personalmente? ; Por qué?

Entonces
incluir:

.. Cualquier solucién que le ofrezcamos, necesitara
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21 La decision

iteesee £l prospecto esta calificado ;Qué hacemos a continuacion?

disponer de un sistema? (consulte la Herramienta 7.4 en sus Herramientas de ventas para obtener una hoja de trabajo en blanco)

» Capitulo 2:
Establecer confianza

y entendimiento HERRAMIENTAS DE VENTAS X

» Capitulo 3:
Los contratos

previos Calificador de ventas: practica Herramienta 7.4

» Capitulo 4:
Las estrategias para
obtener informacion El presupuesto

A. No creo que tenga un presupuesto destinado para solucionar estos desafios,;0 si?

» Capitulo 5:
El dolor

» Capitulo 6:

B. (De no ser asi) Eso no es inusual. ;Cémo planea pagar para solucionarlos?
El presupuesto ¢

» Capitulo 7:
La decision

o

¢Le importaria compartir conmigo en nimeros redondos cudl es su presupuesto?

» Capitulo 8:
Cerrar la venta

o

Cabitulo 9: (Si el prospecto no lo comparte). Tenemos soluciones a diferentes rangos de precios (ofrezca los rangos). ;De qué rango deberia-
> _apltu 03 . mos hablar? ;En qué rango le gustaria que esté para mis recomendaciones?
Mejorar la actuacion

media en cuanto a
conducta, actitud
y técnica

m

. ¢;Deberiamos continuar hablando ahora que usted conoce la inversién que necesitara hacer?

» Capitulo 10:
Romper su zona
de confort

>

. ;Quién ademads de usted estard implicado en la decision final? No es usual que otra persona no esté implicada. Sin embargo, usted
> Capltulo 11: es la Unica persona que firmara nuestro acuerdo, ;correcto?

Elaborar un plan
de prospeccion

w

. ¢Tendria sentido que todas las personas responsables de la toma de decisiones estén presentes cuando realice mi presentacion de
> Capltulo 12: las soluciones recomendadas?

Hacer una llamada
de prospeccion

- C. (Cudndo anticipa tomar la decisién de “luz verde o luz roja"?
» Capitulo 13: ¢ . !
Ventas por reversion
negativa
- D. ¢En qué basaria usted su decisién? ;Precio? ; Tamafio de la empresa? ;Otro?
» Capitulo 14: S ¢ ¢ presane

Aplicar el analisis
transaccional para
las ventas

m

. ¢C6mo se toman las decisiones en esta empresa? ;Por qué procesos pasan las decisiones (o tiene que establecer) aqui?

» Capitulo 15:
Establecer objetivos

» Capitulo 16:

La formula para el éxito Sandler Tral
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Capitulo siete:

La decision

» 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 formula para el éxito

CAPITULO 7: La decision

Lecciones aprendidas

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

Cuando ha descubierto todos los elementos del proceso de decisiones del
prospecto y el prospecto no ha sido descalificado, es momento de resumir todo
lo que ha aprendido hasta ahora (el dolor, el presupuesto y la decision) para
asegurarse de que todos estan aun en la misma pagina y que nada ha cambiado.

El proceso de toma de decisiones del prospecto es el tercer criterio por el cual
usted califica una oportunidad.

Cada prospecto tiene un proceso de uno u otro tipo para tomar una decision de
compra. Para determinar si usted puede cumplir con los requisitos del proceso

y entonces decidir si quiere invertir su tiempo y su energia para participar en €,
debe descubrir todos los elementos implicados en ese proceso. Vemos el enfoque
del articulo periodistico (quién, qué, cuando, dénde, cémo y por qué) como una
estrategia Util para identificar estos elementos.

Hemos notado que cumplir con algunos aspectos del proceso de toma de
decisiones del prospecto posiblemente no sea lo mejor para usted. Si no puede
enfrentar esos aspectos de manera eficaz y eficiente, es posible que tenga que
descalificar la oportunidad.

Si, después de descubrir el proceso de la toma de decisiones del prospecto, usted
decide continuar, debe resumir lo que ha aprendido en los pasos anteriores y
obtener la confirmacién del prospecto de su interpretacion.

Considere qué pasara durante la presentacion en su paso del cumplimiento:

O Una presentacion verbal o visual, una demostracion practica, una revision
de la propuesta, etc. El objetivo de la demostracion debe ser claramente
establecido.

O ¢Quién asistira y qué papel desempefara cada persona?
O Lacantidad de tiempo disponible para la presentacion.

O Ladecision que debe tomarse al final de la presentacion: un “si" o un "no".
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Lecciones aprendidas

Cuando un prospecto esta plenamente calificado, se debe establecer un prospecto
previo claro antes de iniciar el paso del cumplimiento. El paso de la decision es el

toque final del proceso de calificacion.

No se debe proseguir con el paso del cumplimiento a menos que se haya
completado el paso de la decision (y todo el proceso de la calificacion).

Observaciones y revelaciones:
En este capitulo aprendi:

Como resultado de lo que aprendi:

Me uniré a la conversacion sobre esta leccion a través de un tuit en
@SandlerTraining with #HowToSucceed o una publicacion en el grupo

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

CAPITULO 7: La decision
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