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CONTRATO
PRELIMINAR



Cuando Usted comienza el proceso
de venta con un nuevo prospecto,
tiene que elegir:

;Quien dirigira el baile?




CONTRATO PRELIMINAR

Es un mecanismo a través del cual de
manera previa a la reunion, el vendedor y el
prospecto se ponen de acuerdo, sobre lo
que se llevara a cabo de manera precisa
durante la reunion.



s E! Contrato Preliminar nos permite:

e Establecer Agendas
e Eliminar confusiones
* Nivela el campo de juego entre el prospecto y Ud.

B El Contrato Preliminar

e En lugar de una venta en la que el prospecto tiene
una posicion dominante sobre un vendedor
SuUMiso, se crea una situacion en la que se
interactua igualmente y en la que las dos partes se
adhieren, en una agenda ya preestablecida.




Explicar el prospecto El resultado debera ser

Explicar por qué se va lo que usted va hacer la decision a proceder
a llevard a cabo la durante la reunion o detener el proceso de
reunién. El propdsito Incluyendo qué clase yenta, o la decision
debe movilizar el de informacién final del proceso de
proceso de ventas. necesitara de él. comprar o no comprar
1 3 5
PROPOSITO EXPEEE*ET'VA RESULTADO

pi VENDEDOR

EXPECTATIVA
DEL CLIENTE

Descubrllrcuales gon la Programe el tiempo de la
expectativas que tiene el reunion

prospecto sobre usted. Dele suficiente tiempo

para cubrir todos los
puNtos necesarios.



Tarjeta DC principal
Perfecto, le agradezco mucho por su visita, le voy a

Propdsito: repasar el proposito explicar cémo procederemos con el tramite xxxx.
de la reunion/conversacion

_ Duraremos xx minutos, cuenta con este tiempo?
Tiempo: confirmar el

tiempo disponible para la

reunion

Usted seguro tendra unas dudas por aclarar.
Agenda del prospecto: definir los

puntos que el prospecto querra
revisar

Yo le haré algunas preguntas personales y

ACLYCEL RN AL LTI sobre su xxx para entender mejor la situacion.
puntos que el vendedor quiere

conocer
Para al final lograr resolver el asunto o ver que se

Resultado: establecer dos o
necesitaria para eso. Le parece?

resultados posibles, ya sea el
continuar con laventa o
descalificar al prospecto
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ENCONTRANDO
NECESIDADES
“DOLOR”



ETAPA 3: IDENTIFICANDO EL
DOLOR

DEFINICION
Es el espacio que hay entre lo que el prospecto tiene y
lo quisiera tener.

Esto significa que “dolor”, “placer” e “interes, son
“dolor” en el Método Sandler.




REGLAS

1
DEFENDERSE
DE LAS

CONSULTAS
GRATIS

NO conteste preguntas

prematuramente

Demasiada informacion,
podria terminar la venta, antes

de gue comience.



REGLAS

2
REUNIR

INFORMACION

Usted necesita saber
,antes de

0 que usted tiene.
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Usted quiere saber
antes de decirle lo que
usted tiene.



REGLAS

3
MANEJAR LOS
TEMAS

CONCRETOS

Deje de vender

Enfédquese en los
vez de enfocarse en el

, Pdrd

ograr la venta.

Venda hoy, edugue mafana.



ETAPA 4: RETROACCIONANDO
REQUERIMIENTOS

Y DESCUBRIENDO
NECESIDADES

EMBUDO
VENTAS

Detalles Tiempo Opclones

DOLOR

Hableme ;Cudnto ;Qué ha ¢Cuanto ;Como se

mas tiempo ha intentado e siente en

acerca sido eso un hacer para usted relacion a
de... problema? resolverlo? que le ha eso?

costado?




