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Silega Sales Accelerator™

Aumento positivo para sus resultados de ventas Simulador de ventas
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Esta en una reunién con un cliente que se
ha desarrollado de forma positiva. Cuando
trata de cerrar la venta, la respuesta que
recibe es “usted es 10% mas caro que la
competencia”. ;Qué haria en esta
ocasion?

Probablemente su empresa enfrenta una
realidad donde los productos o servicios
se vuelven genéricos rapidamente. Los
clientes tienen mas informacioén y pueden
comparar opciones con varios clics. El
proceso de ventas se ha vuelto mas
complejo, se involucran diversos
tomadores de decisiones.

La experiencia

La capacitacion convencional en ventas le
ensefia “la Unica”, “la correcta” y “la
mejor” manera de hacer las cosas. Silega
fue pionera en crear una simulacion sin
precedentes que refleja el proceso de
ventas y puede adaptarse a diferentes

Simulador de ventas

industrias.

Este programa esta basado en un
modelo matematico donde usted y su
equipo puede simular diferentes estilos de
vendedores - transaccional, cerrador,
cazador, solucionador de problemas,
encantador, relacional y consultor.

Tome sus propias decisiones y vea el
resultado en termino de ventas generadas
y reputacion con el cliente.

Los participantes trabajan en equipos y
siguen un pipeline de 10 pasos desde el
prospectar, hasta cerrar y hacer crecer la
relacion.

El programa Silega Sales Accelerator™ es
disefiado para cubrir las tres dimensiones
principales de la profesion de ventas:

1. Manejar un proceso estructurado.
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Silega Sales Accelerator™

2. Crear relaciones productivas y
comunicar para influir.
3. Educar y desafiar a los clientes.

Objetivos principales

Este programa proporciona un impacto

positivo en las ventas mediante:

e Mejorar la coherencia en el proceso de
prospeccion.

¢ Administrar el proceso de forma
eficiente.

e Aumentar la responsabilidad personal.

e Maximizar el potencial de las cuentas
nuevas y existentes.

¢ Mejorar las habilidades de los
vendedores.

¢ Mejorar la ejecucion adoptando una
metodologia repetible.

Aprendizajes clave

e Manejar el pipeline de ventas.

e Hacer preguntas para identificar
problemas y necesidades.

¢ Establecer una connexion personal.

e Presentar y demostrar valor.

* Identificar su propio estilo de vendedor.

¢ Saber entender los numero y los
indicadores clave en ventas.

Aplicaciones tipicas

e (Capacitacion en ventas.

e (Capacitacion en gestion de ventas.
¢ Juntas anuales o trimestrales.

¢ Universidades corporativas.

Solamente uno de diez

vendedores logra su objetivo.

Detalles practicos

Formato
Simulador de negocios.

Numero de participantes
De 5 hasta 50.

Participantes
Personal de ventas y gerentes de ventas,
emprendedores.

Duracion
De 5 hasta 8 horas (solamente
simulador).

Competencias

Orientacidn hacia resultados,
perseverancia, escuchar e influenciar a
los demas, habilidades de presentacion,
ética y valores, enfoque hacia el cliente,
manejo de proceso, jerarquizacion de
prioridades.

Related products

Silega Sales Assessment™, ACE Profile™,
Silega Expedition™, Silega Navigator™,
Silega Care™, Silega Negotiator™, Sales
coaching, Sales audit, ROl measurement.



Checklist — 8 errores comunes

Confiar demasiado en el correo contra el teléfono. E

a No dar seguimiento o responder tarde a las peticiones de propuestas.
p/ Planeacién pobre y agenda vacia. E

No escuchar o hacer insuficientes preguntas. |
Sobreestimar el avance y el potencial de la cuenta. E

Salir de la reunion sin definir con el cliente los préximos pasos a seguir. ]

Fallar en conectarse con el cliente y establecer confianza. E

Tener que bajar el precio constantemente para ser mas competitivo. D




Los 5 grupos de
competencias

La investigacion de Silega ha concluido
que hay cinco grupos de competencias
principales que distinguen a los
vendedores exitosos:
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Energia y motivacion

Escuchar e influenciar a los demas

Relaciones personales y conexidn

4

Manejo del pipeline

Los diferentes tipos de vendedores

De acuerdo con las fortalezas de cada persona
de ventas, hemos identificado siete tipos
comunes de estilos. Solamente tres de éstos
entregan sobre los resultados medios de las
ventas.
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Transacional
Sabe manejar bien el proceso para obtener
resultados predecibles.
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Cerrador 3
Aplica numerosas técnicas de cierre tratando de

obtener el compromiso del cliente en varias
ocasiones.
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Cazador
Tiene un gran impulso para los resultados, pero
prefiere trabajar solo.
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Solucionador de problemas
Ve en su trabajo la forma de solucionar el
problema del cliente y entregar valor.

“

Encantador
Gran presentador, alguien que normalmente le
cae bien a los clientes.
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Relacional
Va a ir mas alld para construir una relacion
duradera con los clientes.
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Consultor :

i & <
Ver su trabajo no como un vendedor, sino como
un experto.



Una solucidon completa para el desarrollo de la fuerza de ventas

Adaptacion

Seguimiento
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Evaluacion y
Auditoria

Simuladores de negocio y talleres

Coaching

Reforzamiento
adicional

>
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ANTES
1-3 meses

Antes

Evaluacion de la fuerza de ventas

Silega Sales Assessment™ (SSA) - mide las
habilidades y el conocimiento de su equipo
en 5 grupos de competencias.

ACE Profile™ mide los estilos de influencia.
Auditoria de ventas

El “Sales Audit” es un andlisis sistematico y
objetivo de las condiciones de mercado,
practicas de contratacion, proceso, cultura
organizacional, planes de compensacion y
nivel de satisfaction de los clientes.

Personalizacion

El contenido, las analogias y los ejemplos se
adaptan a través de una serie de
cuestionarios, entrevistas y grupos de
enfoque.
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DURANTE

1 a 5 dias de capacitacion

Durante

Simuladores de negocios y talleres

Los programas practicos de aprendizaje
experiencial de Silega y las simulaciones de
negocios estan disefiados para proporcionar
a los ejecutivos habilidades practicas e
inmediatamente aplicables.

Silega Sales Accelerator™ - Simulador de
ventas.

Silega Expedition™ - Ejecucién y planeacién.

Silega Negotiator™ - Simulador de
negociacion.

Silega Navigator™ - Simulador de ventas
estratégicas.

Después

Seguimiento

Esto puede incluir herramientas y ayudas de
trabajo, sesiones de aprendizaje
adicionales, coaching, consultoria, y e-
learning a través de nuestro sistema de

DESPUES
1 - 6 meses

transferencia de formacién llamado Silega
Lattitude ™.

Reforzamiento adicional

Las sesiones de entrenamiento se lleva a
cabo utilizando los principios del
aprendizaje experiencial. Algunos temas
incluyen:

Manejar el proceso de ventas.

- Prospectacion y habilidades telefénicas.
= Ventas consultivas.

- Habilidades de negociacion.

- Estrategias de ventas.

- Manejo de cuentas clave.

- Coaching en ventas.

- Manejo de tiempo y la energia.

- Propuestas y comunicacién escrita.

Coaching (opcional)

Utilizando el apoyo y la motivacién del
coach, su fuerza de ventas serd capaz de
sostener el aumento de rendimiento.

Reporte de ROI (optional)

Un enfoque creible para mediry
documentar el retorno de la inversion para
su alta direccién.

Reporte deROI



Dia 1 Dia 2 Dia 3

9:00 Construyendo
relaciones

9:00 - 13:00
9:00 - 13:00
10:00 - 13:00 Coaching para
Simulador de ventas resultados y
Simulador de responsabilidad
negociacion
Ejemplo de agenda
Lunch Lunch Lunch

14:00 - 16:00

14:00 - 17:00 14:00 - 17:00 Silega Expedition -

vision hacia el éxito

Manejo del proceso
El poder e influencia

en ventas

de ventas

17:00 Evaluacion

17:00 Aplicacion y

certificacion




