PROGRAMA COMERCIAL EXPONENCIAL SULICOR - ENCUENTRO 4

La clase de
la negociacion

Descuentos, bonificaciones, rappels y plazos — gobernados por una sola tabla

1 de septiembre - Jhon Jiménez - Alianza CESA — SULICOR



PRIMERO LO SERIO - QUIZ - 15% DE LA NOTA

Veinte minutos. Individual.
El formulario de la guia, permitido.

Encuentros 1 a 3 + fichas B1-B6 y D1 de la guia: estructura del precio, margen/markup, MC y PE, y

QUE EVALUA las conversiones de descuento

como 10 preguntas en hoja impresa - calculadora y formulario permitidos - guia cerrada

Lo que se evalla es la CUENTA, no la memoria: por eso el formulario se permite — igual que en la

REGLA DE ORO
calle

Al terminar, entregue boca abajo y estire las piernas 5 minutos. La clase arranca puntual al minuto 30.



ANTES DE EMPEZAR - LAS HISTORIAS DE LA SEMANA

¢ Como les fue con el compromiso?

Voluntario 1 Voluntario 2 Voluntario 3
¢, Qué intent0? ¢, Qué intento? ¢, Qué intent0?
¢, Qué paso? ¢, Qué paso? ¢, Qué paso?
¢,Qué aprendio? ¢,Qué aprendio? ¢,Qué aprendio?

Dos minutos por historia. Lo que salio mal vale tanto como lo que salio bien.



ACTO 1

El problema

La renovacion del afio — el pliego completo sobre la mesa.



LUNES - 8:30 A.M. - AUTOSERVICIO LA ESQUINA

Don Alvaro renueva el afio:
500 cajas de ron al mes en juego.

"Para renovar necesito tres cositas: seis por ciento de descuento,
un doce por once en aguardiente... y sesenta dias de plazo.
Nada del otro mundo, Carlos."

Tres frases amables. Carlos tiene autorizados 6 puntos de paquete.
¢, Cuanto piden esas "tres cositas"?



USTED ES CARLOS - VOTACION A MANO ALZADA

El cliente del ano pide el paquete.
¢ Qué hace Carlos?

° Acepta: 500 cajas mensuales no se arriesgan por "tres cositas"
e Regatea ahi mismo, pieza por pieza, a ver qué salva

e Anota todo, lo convierte a puntos y responde el paguete completo el jueves

Todos votan. Nadie se abstiene.



Las "tres cositas" de Don Alvaro, convertidas a una sola unidad:

11,8

puntos de margen — contra 6 autorizados.
Casi la mitad del margen del producto, pedida en tres frases amables.

La respuesta erala C. Y el jueves se responde con una tabla que cabe en el bolsillo.



LAS PROXIMAS TRES HORAS

El plan de hoy

ACTO 2

El descubrimiento

Laregladeoro:d+~(m-d)y
sus tres disfraces

ACTO 3

El conflicto

El pliego completo, convertido
y desarmado

ACTO 4

La solucidn

El método de 7 pasos + juego
de roles

Regla del dia: ninguna peticion se responde sin convertirla a puntos primero.

ACTO 5

El compromiso

Su proxima negociacion, ya
convertida



ACTO 2

El descubrimiento

Una formula que gobierna descuentos, bonificaciones y rappels.



PIENSE ANTES DE VER - 60 SEGUNDOS

Margen 25%. El cliente pide 8% de descuento
y promete "vender mas". ;Cuanto mas
tiene que vender para que usted no pierda?

° +8% — lo mismo que el descuento
e +25% — una cuarta parte mas

e +47% — casi la mitad mas de volumen



POR QUE 8 NO PIDE 8 - LA MESA DE MONEDAS

El descuento no sale de la venta.
Sale de su utilidad.

El precio son 100 monedas Regalar 8 monedas Para volver a juntar 25

No salen de las 100: salen de SUS Con botellas que dejan 17: necesita

(9 S Tl Eose, SIES, SulD 22 25. Le quedan 17. 47% mas botellas.

8 de sus 25: por eso el volumen debe crecer 8+17 = 47%. La respuesta era la C.



Volumen adicional =d + (m - d)

variables d = descuento pedido (% del precio) - m = margen de contribucion del producto —
NUNCA markup ni margen neto

Lectura Es el volumen que la venta debe crecer para que el descuento no destruya contribucion.
Si d alcanza la mitad de m, el volumen debe DUPLICARSE

Ejemplo m=25: un 3% pide +14 - un 5% pide +25 - un 8% pide +47 - un 10% pide +67

La ficha A2 de la guia es esta formula convertida en tabla de bolsillo.




LA TABLA QUE GOBIERNA LA MESA - FICHA D1

Cuanto volumen pide cada punto, con cualquier margen

2% +15% +11% +9% +7% +6% +5%

3% +25% +18% +14% +11% +9% +8%

5% +50% +33% +25% +20% +17% +14%
8% +114% +67% +47% +36% +30% +25%
10% +200% +100% +67% +50% +40% +33%
12% +400% +150% +92% +67% +52% +43%
15% — +300% +150% +100% +75% +60%

La celda del susto: 8% con margen 25 = +47%. Un guion: el descuento se comié el margen — se pierde plata en cada
unidad.



EL PRIMER DISFRAZ - LA BONIFICACION

Bonificacion 1 en N = descuentode 1+ N

variables N = cada cuantas unidades entrega una gratis. "Doce por once": paga 11, recibe 12 -
1+12

Lectura No toca el precio de lista, pero sale del mismo margen — es el descuento que menos se
registra y por eso el mas caro. Convertido, se busca en la MISMA tabla

Ejemplo Un 12x11 = 8,33% - con m=25 exige +50%. Un "1 en 8" =12,5% - exige duplicar. Un
20%x19 = 5% - exige +25

Contraoferta elegante: cambiar el N. "Déjemelo en 20x19 y usted sigue teniendo su bonificacion.”




EL SEGUNDO DISFRAZ - EL RAPPEL

Mismo numero, leido como crecimiento minimo

Variables r = rappel sobre volumen TOTAL - m = margen. Crecimiento minimo =r+ (m —r)

Lectura Si se liquida sobre TODO el volumen, paga también lo que el cliente ya compraba. La
palabra que salva el acuerdo: INCREMENTAL — rappel solo sobre lo que crezca

Ejemplo Un 3% sobre total con m=25 exige crecer +13,6% solo para empatar. En el caso de la
guia, la palabra "incremental" vale $13,7 millones

Regla de la ficha C1: ningun rappel se firma sin la palabra incremental y su umbral.




MICRO-CALCULO - 3 MINUTOS - EN PAREJAS

Tres peticiones, una tabla

1. "Deme el 5" sobre un producto de margen 25. ¢ Volumen que exige?
2. "Deme un doce por once" en esa misma referencia. ¢ A qué descuento equivale y qué
volumen exige?

3. "Pagueme 2% de rappel sobre todo el volumen". ¢ Cuanto debe crecer el cliente para

gue usted no pierda?

Respuestas con la tabla en mano: +25% - 8,33% - +50% - +8,7%. El que termine, ayude al vecino.
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LOS DESCUENTOS SILENCIOSOS - PLAZO Y PRONTO PAGO

Los que no aparecen en la factura

EL PLAZO EL PRONTO PAGO

Cada millén financiado 30 dias cuesta “Le pago de contado si me da el 2"
~$16.500 (fondeo 22% anual). (adelanta 30 dias) parece inocente:

"60 en vez de 30" en una cuenta de TEA = (1 + 2+98)"(365+30) - 1 = 27,9%
$228M/mes = $3,8 millones mensuales:

1,6 puntos que nadie registro. Mas caro que la deuda que evita (22%).

El plazo SE COBRA: en volumen o en paquete. Pequeiio y a plazo largo, si. Grande y corto, no.



ANTES DE LA PAUSA - GRABESE ESTO

Cuatro armas, una logica

La regla de oro Todo se traduce Lo silencioso cuesta
d + (m—d): el volumen que paga un Bonificacion = 1+N. Rappel = E:r?azn?c:)$%a6lgpgepgrr\urglllilzogfrﬁ:sl,zsé
descuento. 8 con 25 pide +47. crecimiento minimo. Misma tabla. aceptarp g0

Pausa: 10 minutos. Al volver: el pliego de Don Alvaro, desarmado pieza por pieza.



ACTO 3

El conflicto

El pliego completo, convertido — y dos trampas mas en el camino.
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LAS "TRES COSITAS", CONVERTIDAS - CALCULEMOS JUNTOS

El pliego de Don Alvaro, en una sola unidad

6% de descuento sobre factura 6,0 pts
12x11 solo en aguardiente (la mitad de la venta): 8,33% x 0,5 4,2 pts
30 dias mas de plazo (de 30 a 60), al 22% anual 1,6 pts

TOTAL: 11,8 puntos — $26,9 millones al mes. La cuenta quedaria al 13,2%, y el presupuesto era 6.

Ninguna pieza parecia grave. El paquete es inaceptable. Por eso se responde el TOTAL — nunca pieza por pieza.



TRAMPA ADICIONAL N° 1 - LA PROMOCION

"Mejor hagamos una promo del 10% este mes
y le muevo el volumen" — 500 cajas base,
mes de promo: 700 cajas. ¢Buen negocio?

° Si: vendi6é 200 cajas mas — eso es venta nueva

e No se sabe: falta ver el MES SIGUIENTE

e NoO: nunca jamas una promocion

Respuesta: B. Mes siguiente: 350 cajas (el cliente quedé cargado). Los dos meses juntos: $87,8M contra $114M de base — la
promo destruyé $26,2 millones.



TRAMPA ADICIONAL N° 2 - "EL PRECIO MUEVE TODO™

¢El precio es de verdad la palanca de esa cuenta?

La prueba practica de elasticidad: mire cuanto volumen respondi6 la ULTIMA vez que toco el precio. Si un 10% de
descuento movio menos del +67% que exige la tabla (m=25), el precio NO es la palanca de esa cuenta.

El volumen que responde al precio suele ser venta ADELANTADA — la misma leccién de la promo

El volumen que responde a visibilidad y ocasion suele ser venta NUEVA — y se paga con menos volumen

el volumen prometido casi nunca aparece: peor terreno para pagar con

Whisky y ron (categorias que caen) puntos

Invertir en precio es la opcion MAS cara de mover volumen. Casi siempre hay una palanca mas barata.



LO QUE CARLOS YA SABE

1. El pliego amable pedia 11,8 puntos contra 6 autorizados: se
responde el TOTAL.

2. Una promocion se mide en su mes MAS el siguiente — la de Don
Alvaro destruia $26,2M.

3. Si el precio no movio el volumen de la tabla la ultima vez, el precio
no es la palanca.

Falta el método completo. Acto 4.
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ACTO 4

La solucion

El método de siete pasos — y su primera negociacion con él.
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LA HERRAMIENTA -

EL METODO COMPLETO - FICHA B15

Siete pasos de la noche anterior al seguimiento

1 La noche anterior Contribucion neta, piso escrito, presupuesto de puntos, checklist (A1-A4)

2 Abrir por el cumplimiento "¢ Revisamos lo acordado la vez pasada?" — cumplié 92%: ese es el punto de partida
3 Convertir el pliego Todo a puntos, en la mesa: 6,0 + 4,2 + 1,6 = 11,8 contra 6

4 Resistir la presion "Es hoy o nada" - "Le respondo el paquete completo el jueves"”

5 Contraproponer 3% con volumen +14 verificable - 20x19 en vez de 12x11 - plazo se mantiene = 5,5 pts
6 Cerrar por escrito Unidades, verificacion trimestral, condiciones atadas al cumplimiento (C1)

7 Seguir el ritmo Corte al mes 3: ¢ va al 25%7? Las alarmas de C3, activadas

El acuerdo firmado: 5,5 puntos, cuenta al 19,5%. La diferencia con el pliego: $14,4 millones CADA MES.



ANTES DEL JUEGO - LO QUE NO SE NEGOCIA

Las lineas rojas y sus topes

X LINEAS ROJAS (ficha B10)

- Venta a menores — sin excepciones
- Fijar el precio de reventa del cliente

- Comentar condiciones de otro cliente
- Cupo sin validacion de crédito

- Descuento sobre el tope sin escalar

- Producto sin origen documentado

La frase de salida: "Eso prefiero no discutirlo;
lo reviso con mi area juridica y le respondo.”

B QUE DECIDO YO, QUE ESCALO (D7)

- Dentro del tope: decide y REGISTRA
- Sobre el tope: jefe de zona / gerencia
- Plazo y cupo: siempre valida crédito

- Rappel anual: propone, gerencia aprueba

Los topes en pesos: pendientes de

confirmar con la direccién comercial.

"Escalar a tiempo no es debilidad: improvisar
una autorizacion que no se tiene, si."



EL JUEGO - TRIOS - 40 MINUTOS

La mesa de nhegociacion:
tendero vs. ejecutivo

Tendero (recibe una tarjeta con SU pliego secreto) - Ejecutivo (guia y tabla en mano) -
Observador (con lista de chequeo)

RONDAS 3 rondas de 8 minutos + 4 de cambio: todos pasan por los tres roles

El ejecutivo DEBE convertir a puntos en voz alta antes de responder — y nada se concede sin
LA REGLA .
contrapartida

OBSERVADOR Caza tres cosas: ¢convirtio? ¢ respondio el paquete o cedio por piezas? ¢ qué concedio sin pedir
nada a cambio?

Tarjetas de pliego: mezclan descuento, bonificacion, rappel, plazo y promo — ninguna mesa recibe lo mismo.
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PUESTA EN COMUN - 8 MINUTOS

¢ Qué se sintid en la silla del tendero?

Hasta sabiendo la técnica, la urgencia y el ancla empujan — la defensa es

La presion funciona el procedimiento, no el caracter
- - Cuando el ejecutivo dice "eso son 4 puntos”, la conversacion se vuelve de
Convertir cambia la mesa e "

El paquete se ve venir Quien anot6 y sumo, nunca cedio por piezas — el jueves existe para eso

El que hizo de tendero hoy, negocia mejor mafiana: ya conoce el guion del otro lado.



ACTO 5

El compromiso

El jueves de Carlos — y el suyo.



JUEVES - 9:00 A.M. - LA RESPUESTA

El mismo pliego. Otro Carlos.

AYER

"Bueno, don Alvaro...
usted es mi mejor cliente. Listo."

Habria firmado 11,8 puntos: $26,9M al mes.
La cuenta del afo, trabajando al 13,2%.

HOY

“Le tengo el paquete completo: 3% con volumen
verificable, 20x19 en aguardiente y el plazo

se mantiene — con prioridad de despacho.

¢ Lo dejamos por escrito con corte trimestral?"

5,5 puntos, dentro del presupuesto. La diferencia:
$14,4 millones al mes. Y el cliente, mejor atendido.




SU TURNO - 3 MINUTOS - POR ESCRITO

Una sola cosa que hara distinto
desde manana

Mi préxima negociacion es con , el dia
Su pliego probable pide: = pts en total,
y mi contrapropuesta llevara pts, con contrapartida:

Se escribe, se firma y se guarda en la carpeta. El proximo encuentro abre con tres voluntarios contando como les fue.

Tarea (40 min): convierta a puntos una negociacion REAL de su cartera con la ficha B6 + para el Encuentro 5: traiga sus 5
SKUs con inventario aproximado en su bodega/camidén y una inversién activa (exhibicién, nevera, material) de su ruta.



PROXIMO ENCUENTRO - 8 DE SEPTIEMBRE
La plata quieta también cuesta

Su camion carga margen... ¢0 carga velocidad? El 8 de septiembre: rotacion, GMROI y el retorno
de cada peso invertido en exhibiciones y activaciones. Va a descubrir por qué una botella de whisky
gue "deja $20.000" puede rendir menos que una de aguardiente que deja $6.000.

Traiga: sus 5 SKUs con inventario aproximado, una inversion activa de su ruta, la guia y la calculadora.



Desde hoy, cuando llegue el pliego completo...

Todo se puede dar.
Nada se regala.

Nos vemos el 8 de septiembre — con su negociacion convertida.
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