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Enfoque: La base de una negociacion exitosa radica en el autoconocimiento y la gestidn
de las relaciones.

1. La Persona Mas Importante en la Negociacion: Ta Mismo

e Concepto Clave: El éxito comienza por un profundo conocimiento de uno mismo.
Si no estas convencido de tus capacidades, sera dificil convencer a los demas.
e Ejercicio Practico: Los asistentes fueron invitados a reflexionar y anotar:

Aptitudes y actitudes de un verdadero profesional de ventas (Key Account Manager -
KAM).

Sus fortalezas y oportunidades personales.

Conclusién: La confianza en uno mismo se transmite y es fundamental para generar
confianza en el cliente.

2. Cambio de Mentalidad: De Dar Respuestas a Hacer Preguntas

e Frase Clave: "El éxito en las negociaciones no depende tanto de las respuestas que
damos, sino de coémo hacemos las preguntas correctas."

e Paradigma Anterior: El vendedor busca constantemente dar respuestasy
soluciones.

e Nuevo Paradigma: El KAM profesional debe enfocarse en hacer preguntas para
comprender verdaderamente las necesidades del cliente y, a partir de ahi, generar
ideas valiosas.

3. Introspectiva Organizacional y Personal

¢ Introspectiva Organizacional: La capacidad de una empresa de analizarse a si
misma (fortalezas, debilidades, oportunidades) determina su capacidad de mejora.



EL KAM debe ser un agente activo en este anélisis, conociendo a fondo su empresa,
productos y mercado.
e Introspectiva Personal (Autoconocimiento):

Objetivo: Identificar fortalezas para potenciarlas al maximo (como Messi en la
delantera).

Beneficios:

-Mayor autonomia y eficiencia.

-Mejor gestién de las emociones.

-Mayor bienestar psicolégico.

-Capacidad para establecer metas realistas.

-Claridad sobre "qué no queremos ser" como negociadores.

4. Habilidades Clave del KAM Profesional

Inteligencia Verbal y el Poder de la Palabra:

¢ No se trata de usar un lenguaje extenso, sino de usar las palabras correctas con el
control correcto (tiempos, escucha activa).

e Evitar la Verborrea: Hablar demasiado cansa, pierde el enfoque y no da espacio al
cliente. La clave es escuchar mas.

Creatividad Comercial:

e Definicion: Habilidad para generar ideas alternativas y soluciones a problemas.
e Como desarrollarla:
o Conocimiento: Conocer el mercado, la competencia, las tendencias.
o Investigacion en Punto de Venta: Hablar con consumidores, entender su
comportamiento.
o Observar otras categorias y mercados: Buscar ideas innovadoras fuera de
tu categoria especifica.
o Resultado: Permite desarrollar innovaciones, responder a necesidades del
consumidory aumentar la rentabilidad para el cliente.

Inteligencia Emocional (Daniel Goleman):
Componentes Personales:

e Autoconciencia: Conocer las propias emociones.
e Autocontrol: Regular las propias emociones.
e Automotivacion: Dirigir las emociones hacia un objetivo.



Componentes Sociales:

e Empatia: Reconocer las emociones de los demas. Tratar a las personas como a
ellos les gusta ser tratados, no como a ti te gustaria.

e Habilidades Sociales: Comunicacidn, liderazgo, resolucién de conflictos,
colaboracion.

5. Conocer al Cliente/Comprador

e Investigacion: Antes de una reunion, investigar sus gustos, antecedentes
profesionales, objetivos y motivadores.

e Entender sus Limitantes: Comprender su falta de tiempo o estructura evita
frustraciones y permite adaptar la estrategia.

e Conexion Humana: Buscar temas afines e interesarse de forma genuina por la
persona, sus objetivos y su negocio.

6. Modelo DISC para Identificar Estilos de Personalidad

Herramienta: Un modelo gratuito y accesible que clasifica los estilos de comportamiento
en cuatro tipos:

D (Dominante): Directo, exigente, le gusta el control y los resultados rapidos.
I (Influyente): Sociable, entusiasta, le gusta la interaccidon y el reconocimiento.
S (Estable): Paciente, tranquilo, le gusta la seguridad y la estabilidad.

o O O O

C (Concienzudo): Analitico, preciso, metddico, basado en datos y hechos.
Aplicacioén:
1. Identificarse a uno mismo.

2. Identificar el estilo del cliente para adaptar la comunicaciéony la negociacion (ej.: no
usar un estilo dominante con una persona concienzuda; en su lugar, proporcionar datos y
ser metddico).

3. El objetivo es que el cliente se sienta tratado de la manera que prefiere, facilitando el
"ganar-ganar".

Preguntas y Respuestas Destacadas

Autoconocimiento y efectividad: Impacta directamente al permitirte trabajar desde tus
fortalezas, generar confianza y adaptarte mejor al cliente.



Propuestas de valor: Es crucial presentar propuestas con datos y valor concreto, no solo
apelar a la "buena onda".

Inteligencia Emocional: La parte mas crucial para un vendedor es la capacidad de
impactar positivamente en las emociones de los demas, una vez que se tiene el
autocontrol personal.

Clientes dificiles: No encasillarlos negativamente. Buscar puntos de conexiény empatia,
cambiando la estrategia (ej.: de "vendedor" a "aprendiz" ante un comprador
experimentado y reacio).

Cambio de comprador: Es "borrén y cuenta nueva". No pretender que lo que funcionaba
antes servira ahora. Hay que estudiar y adaptarse a la nueva personalidad desde cero.

Conclusidon Final del Médulo: La negociacion modernay efectiva se construye sobre una
base de autoconocimiento sélido, inteligencia emocionaly la habilidad de conectar
genuinamente con el cliente, entendiendo y adaptandose a su personalidad y
necesidades. La clave esta en dejar de "vender" para empezar a "crear valor" conjunto.
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