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Prologo: vender a grandes clientes no es
vender, es construir posicion

La venta a grandes clientes tiene una trampa: desde fuera parece una venta
grande; desde dentro es una organizacién entera tomando una decisién
compleja, politica, econémica, técnica y emocional. No gana siempre quien tiene
el mejor producto. Gana quien entiende mejor la cuenta, quien llega antes, quien
sabe leer el poder interno, quien construye confianza y quien consigue que el
cliente vea mas riesgo en no cambiar que en cambiar.

Este libro nace de la practica. Esta pensado para comerciales, jefes de venta,
directores comerciales y profesionales B2B que no quieren limitarse a “hacer
visitas” o “presentar ofertas”, sino aprender a dirigir cuentas complejas con
método. Aqui no hablamos de trucos rapidos. Hablamos de disciplina, criterio,
ambicién y ejecucion.

Idea central

Vender a una gran cuenta no consiste en convencer a una persona. Consiste en alinear
intereses, reducir incertidumbre, movilizar a varios decisores y convertir una necesidad
dispersa en una decisién ejecutable.
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El método GRANDES

Letra Principio

G Ganar contexto

R Reconocer poder

A Alinear valor

N Navegar la organizacion
D Defender margen

E Ejecutar con disciplina
S Sostener la relacion

Como aplicar GRANDES en una oportunidad real

Qué exige en la
practica

entender negocio, presion,
prioridades, calendario,

presupuesto y riesg()s reales.

identificar decisores,
influenciadores,
bloqueadores, compras,

patrocinadores y usuatios.

traducir la solucién a
impacto econémico,
operativo, reputacional o
estratégico para cada

interlocutor.

crear accesos, reuniones,
aliados internos y mensajes

adaptados a cada nivel.

negociar desde valor,
diferenciarse de la
competencia y evitar regalar
precio por falta de

preparacion.

gobernar el plan de cuenta, el
forecast, las acciones, el
CRM y el Mutual Action
Plan.

convertir la venta en
adopcion, satisfaccion,
crecimiento y barrera de

salida.

Antes de la ptimera reunién: define hipétesis de negocio, intetlocutores y motivo

probable de compra.

Después de cada interaccién: actualiza mapa de poder, dolor, siguiente paso, tiesgo y

nivel de patrocinio.

Antes de ofertar: valida criterios de decisién, competencia, proceso interno, presupuesto
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y sponsor.

Antes de negociar: separa concesiones de valor, prepara BATNA, limites, argumentos y
contrapartidas.

Después de ganar: convierte el proyecto en adopcion, referencias, expansion y cuenta
defendible.
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Como usar este libro

Cada capitulo estd pensado para trasladar la lectura a la accién comercial
concreta: entender mejor la cuenta, ordenar la oportunidad, decidir dénde
invertir tiempo y elevar la calidad de la conversacion con el cliente.

Las cajas azules son herramientas; las naranjas son errores habituales; las
verdes son ejemplos o casos; las moradas son ideas clave.

La recomendacion es trabajar cada gran cuenta con tres documentos vivos:
mapa de poder, plan de cuenta y plan de oportunidad.
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La gran cuenta dominada: definicidn
operativa

Una cuenta no esta dominada porque compre mucho. Estd dominada cuando
existe una relacién de confianza en varios niveles, cuando la organizacion cliente
entiende el valor diferencial del proveedor, cuando hay acceso a la agenda
estratégica y cuando los cambios internos no destruyen la relacion.

Dominar una cuenta no significa controlarla. Significa conocerla mejor que
tus competidores, anticipar movimientos, ser consultado antes de que exista un
pliego y tener suficiente credibilidad para influir en la forma en la que el cliente
define el problema.

El objetivo del vendedor de grandes clientes no es cerrar una operacion
aislada. Es construir una posicién que haga mas probable la siguiente operacién
y menos probable la entrada del competidor.

Indicadores de cuenta dominada

Acceso a direccion, areas técnicas, negocio, compras y usuatios clave.
Patrocinador interno identificado y activo.

Agenda de oportunidades a 12-24 meses, no solo operacioén inmediata.
Conocimiento del presupuesto, prioridades y calendario de decision.
Capacidad de influir antes de la RFP o antes del pliego.

Histérico de ejecucién que genera confianza y referencias internas.

Errores que impiden dominar una cuenta

Confundir buena relaciéon con influencia real.

Hablar solo con quien te atiende y no con quien decide.

Entrar tarde, cuando la necesidad ya ha sido definida por otro.

No registrar conocimiento en CRM y depender de memoria personal.

Ofertar sin entender criterio de decisién y poder interno.
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Plan de cuenta: de la intencidon a la
ejecucion

El plan de cuenta es el puente entre la ambicion comercial y la ejecucion real.
No debe ser un documento decorativo para revisar una vez al afio, sino una
herramienta viva para decidir dénde invertir tiempo, con quién reunirse, qué
oportunidad crear y qué riesgo reducir.

Una buena planificacién comercial obliga a elegir. En grandes cuentas no se
puede perseguir todo con la misma intensidad. Hay que decidir qué cuentas
merecen inversién, qué interlocutores hay que conquistar, qué oportunidades
tienen sentido y qué batallas no compensan.

Bloque

Contexto de negocio

Mapa de poder

Oportunidades

Propuesta de valor

Plan de accion

Riesgos

Preguntas clave
¢Qué presion tiene el
cliente? ¢:Qué objetivos
publicos o internos
condicionan la compra?
¢Quién decide, quién
influye, quién bloquea y
quién usa?

¢Qué problemas podemos
resolver y cuando se
decidiran?

¢Por qué nosotros? ;Qué
impacto defendible

generamos?
£

¢Qué hay que hacer en los
proximos 30/60/90 dias?

¢Qué puede impedir la

venta?

10

Evidencia minima

Memoria anual, plan

estratégico, noticias,
£

reuniones, sefiales de

inversion.

Organigrama, relacion,
nivel de acceso, sponsor y

opositores.

Pipeline cualificado,
importe, plazo, criterio de

decisién y competencia.

ROI, TCO, riesgos
evitados, diferenciadores y

casos de referencia.

Acciones, responsables,
fechas, reuniones y

entregables.
Competidor, presupuesto,
timing, bloqueo técnico,

compras o falta de sponsor.
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Parte | - Mentalidad y fundamentos de |la
venta a grandes clientes

Enfoque practico

El objetivo no es explicar qué es una gran cuenta, sino enseflar a pensar como alguien
que debe ganarla, desarrollarla y defenderla.

Una gran cuenta exige paciencia estratégica, precision tactica y capacidad de movilizar

recursos internos y externos.

La venta consultiva solo funciona cuando se traduce en impacto de negocio y en
reduccién de riesgo para el comprador.

Introduccion: de la venta comercial a la direccion
estratégica de cuentas

Este libro esta diseflado para proporcionar una comprensiéon profunda y
habilidades practicas en la venta y gestiéon de relaciones con clientes de gran
envergadura. Este primer capitulo establece una base sélida para el curso,
delineando sus objetivos principales, la estructura general y la metodologia
adoptada para maximizar el aprendizaje y la aplicacién efectiva de las habilidades
adquiridas.

Objetivos del método

Los objetivos de este método son multiples y estin orientados a capacitar a
los profesionales en las siguientes areas:

eEntender el Mercado de Grandes Clientes: Comprender las caracteristicas
unicas y las necesidades de los grandes clientes y como estos difieren de otros
segmentos de mercado.

e Desarrollo de Habilidades de Venta y Negociacién: Adquirir y perfeccionar
habilidades especificas necesatias para negociar y cerrar ventas con grandes
clientes.

e Construir y Mantener Relaciones a Largo Plazo: Aprender a construir y
mantener relaciones duraderas con grandes clientes, que a menudo requieren un
enfoque mas personalizado y estratégico.

o Gestion Efectiva de Equipos de Ventas: Para aquellos en roles de liderazgo,
desarrollar habilidades para gestionar y motivar equipos de ventas que trabajan
con grandes cuentas.

eUso de Tecnologia y Herramientas: Familiarizarse con las herramientas y
tecnologias modernas que pueden facilitar la gestién de grandes cuentas.

11
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eEn la parte final trataremos todo lo relacionado con grandes licitadores de la
Administracion Puablica.

Estructura de trabajo y metodologia practica

El libro se divide en varias partes, cada uno enfocado en un aspecto
especifico de las ventas y la gestién de grandes clientes. Esta estructura modular
permite un aprendizaje progresivo, donde cada moédulo se basa en el
conocimiento adquirido en el anterior. Los modulos abarcan desde los
fundamentos de la venta a grandes clientes, estrategias de venta, hasta la
direccion de equipos comerciales.

Cada médulo consta de varios capitulos, diseflados para abordar temas en
profundidad. Ademads de las lecciones tedricas, el curso incluye estudios de caso,
simulaciones, y actividades practicas para garantizar una comprension integral y
la aplicacién practica de los conceptos.

Metodologia

La metodologfa del curso combina una variedad de técnicas de ensefianza
para adaptarse a diferentes estilos de aprendizaje y garantizar una expetiencia de
aprendizaje integral:

e Ideas clave: Presentaciones y lecturas para proporcionar un conocimiento sélido
de los conceptos clave.

e Ejercicios practicos: Ejercicios y proyectos practicos patra aplicar lo aprendido
en situaciones reales.

Conclusion

Este libro esta disefilado para ser una experiencia de aprendizaje integral y
transformadora para profesionales de ventas de todos los niveles que buscan
especializarse en la venta y gestion de grandes clientes. Al final del curso, los
participantes estaran equipados con las habilidades, conocimientos y confianza
necesatios para sobresalir en este desafiante y lucrativo campo.

Fundamentos: por qué una gran cuenta exige otra
forma de vender

Definicion operativa y caracteristicas reales

La venta a grandes clientes, también conocida como venta de Empresa a
Empresa (B2B) en su nivel mas alto, implica transacciones comerciales con
corporaciones, organizaciones o entidades que realizan compras a gran escala o
que tienen un potencial significativo de compras recurrentes. Estas ventas no se
centran en una transaccion unica, sino en establecer una relacion comercial a
largo plazo.
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