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81 Ventas / Desarrollo de Grandes Cuentas

En los mercados altamente competitivos, las compaiiias estan luchando por mantener un incremento en los
ingresos generando un valor que cumpla con las necesidades individuales de los clientes. Los profesionales en
ventas deben pensar de una forma maés creativa y estratégicamente para apalancar a largo plazo el valor sobre
el manejo de una cuenta. Al comprender realmente el modelo empresarial de sus clientes asi como los aspectos
claves del negocio de éstos, los profesionales en ventas pueden aprender a identificar vacios en el desempeno y
oportunidades rentables, y asi ganar mas negocios a sus competidores.

Los gerentes de ventas deben considerar lo siguiente:
¢El la fuerza de ventas comprende realmente el negocio de sus clientes?

¢Poseen los profesionales en ventas las habilidades para vender basadas en el generar valor, para poder efec-
tuar ventas a altos ejecutivos?

¢Puede el personal de ventas desarrollar relaciones mutuamente provechosas con los clientes?

Al mejorar las habilidades en ventas y promover una cultura consultiva y centrada en el cliente, SMG le da poder a
los profesionales en ventas para vender mas y con un mayor grado de confianza.

Las soluciones de Ventas de SMG combinan programas dirigidos por consultores, aprendizaje en linea y simula-
ciones interactivas de negocios, para crear un ambiente de aprendizaje que sea 6ptimo para individuos y organiza-
ciones. Al combinar los elementos apropiados de técnicas y estrategias de ventas, las soluciones de Ventas de SMG
se suministran personalizadas para atender las necesidades especificas de nuestros clientes. Los temas en ventas
incluyen:

Ventas a ejecutivos - SMG ayuda a los profesionales en ventas a mejorar su indice de ventas, capacitandolos
para colocarse en la posicion de aliados de negocios valiosos de los clientes mas importantes.

Comprension de asuntos claves en el negocio de un cliente potencial — SMG mejora la habilidad de la
fuerza de ventas para identificar y atender asuntos claves del negocio que enfrentan sus clientes potenciales.

Manejo estratégico de cuentas - SMG provee a los profesionales en ventas con las técnicas necesarias para
adquirir, retener y hacer crecer las grandes cuentas.

Estrategias para ventas competitivas — SMG usa juegos de “guerra” competitivos para ayudarle a sus clientes
a desarrollar estrategias innovadoras y exitosas para ganar nuevas oportunidades de negocios.

Excelencia en ventas internas — Al proporcionar habilidades y técnicas valiosas a los profesionales en ventas
internas, SMG ayuda a maximizar su eficiencia con clientes actuales y potenciales.

Negociaciones efectivas - SMG proporciona técnicas y estrategias para ayudarle a los profesionales en ventas a
lograr resultados satisfactorios para las dos partes y llegar a soluciones de manera eficiente.

Liderar equipos de ventas - SMG ayuda a los gerentes de ventas a desarrollar competencias criticas de lider-
azgo, analizando desempenos, estableciendo metas y proporcionando coaching y asesoria para el desarrollo.

Creacion de presentaciones persuasivas - SMG proporciona técnicas para mejorar el nivel de persuasion y
la facilidad para presentar soluciones a grupos de cualquier tamafio.

Entendimiento de ganancias y pérdidas - SMG ayuda a las organizaciones a estudiar sus ganancias y pérdi-
das para desarrollar nuevas estrategias y emplear practicas exitosas.

Ventas estratégicas - SMG proporciona a los profesionales en ventas un proceso que conduce a una mayor
efectividad en ventas, desmitificando el proceso de toma de decisiones del comprador.
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