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“Tenemos que empezar a 
hacer marketing digital”







5 Errores comunes de las 
PYMES en sus esfuerzos de 
marketing digital 



Ejecutamos tácticas sin
una estrategia definida

Error No. 1

source: pixabay
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Una estrategia de marketing es un plan a 

largo plazo que busca conseguir objetivos 

previamente definidos mediante un 

análisis técnico

vs

Las tácticas son el conjunto de acciones 

que llevamos a cabo para hacer posible la 

estrategia de marketing

Error No. 1:  Ejecutamos tácticas sin una estrategia definida



● Dirección presiona por resultados inmediatos y se determinan acciones sin un 
análisis previo.

● Algunos miembros del equipo no conocen claramente quien es el cliente ideal 
que estamos buscando.

● Hacemos un sitio web con un diseño moderno pero no incluimos contenido 
de valor para nuestros prospectos y clientes.

● Vemos a las redes sociales como la estrategia a seguir y no como una táctica.

● Pensamos que un software de marketing por sí sólo hará la diferencia.

Señales de que ejecutamos tácticas aisladas
y no como parte de una estrategia 

Error No. 1: Ejecutamos tácticas sin una estrategia definida



Pensamos que marketing digital 
es sólo traer prospectos desde 
internet

source: pixabay

Error No. 2



Estrategia de conexión 
 con clientes claveA Tengo una base de clientes valiosa y quiero 

presentarles nuevas soluciones para vender más

B

C

Estrategia de prospección 
proactiva

Necesito prospectar para llegar 
a nuevas cuentas de alto valor. 

Estrategia para generar 
prospectos desde internet

Quiero atraer nuevos contactos desde 
Google y redes sociales

Error No. 2:  Pensamos que marketing digital sólo es traer prospectos desde internet



Estrategia Prioridad 

A.- Conexión con clientes  clave 1

B.- Prospección proactiva 2

C.- Generar leads desde internet 3

Estrategia Prioridad 

A.- Conexión con clientes  clave 2

B.- Prospección proactiva 3

C.- Generar leads desde internet 1

Estrategia Prioridad 

A.- Conexión con clientes clave 2

B.- Prospección proactiva 1

C.- Generar leads desde internet 3

Empresa 1

Empresa 2

Empresa 3



source: Unplash

La labor No. 1 de marketing digital es ayudar al 
equipo comercial a cerrar más ventas



Nuestro comprador está 
cambiando y nosotros no 

source: pixabay

Error No. 3
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Error No. 3: Nuestro comprador está cambiando y nosotros no



¿Cuál será el porcentaje de personas que 
quieren informarse en página web antes de 

hablar con tu equipo de ventas?

70 %  (igual que en el 2017)

En el 2020...

Entre 71 a 80%

Entre 81 a 90%

Entre 91 a 100%

a

b

c

d

Error No. 3: Nuestro comprador está cambiando y nosotros no



De acuerdo a un estudio de Accenture 

94% de los compradores B2B admite que realiza investigaciones en internet 

antes de tomar una decisión de compra.

Los usuarios algunas veces no confían en nuestros 

mensajes de ventas y marketing 

59% de los compradores prefiere usar internet para informarse porque

 piensan que el vendedor lo está presionando para alcanzar su 

cuota en lugar de ayudarlo a resolver un problema.

Error No. 3: Nuestro comprador está cambiando y nosotros no



73% de los millennials que trabajan en Estados 
Unidos están ya involucrados en la toma de 
decisiones de compras.

Para el 2025 el 44%  de toda la fuerza laboral 
de Estados Unidos será Millennial.

73%

44%

Error No. 3: Nuestro comprador está cambiando y nosotros no



Webinar: Mejores prácticas para implementar un Ecommerce en una empresa B2B 

source: Unplash
source: Unplash

Con prospectos que quieren autoservirse antes de hablar 
con ventas debemos incluir contenido de valor en nuestros 
materiales como sitio web y blog



Nuestros equipos de marketing 
y ventas no trabajan hacia la 
misma dirección

source: pixabay

Error No. 4

source: Unplash



source: Unplash

Ventas se queja de que los 
contactos que marketing le 
envía son de mala calidad

Marketing se queja de que 
ventas no atiende a los 
contactos que le envía 

Error No. 4: Nuestros equipos de marketing y ventas no trabajan hacia la misma dirección



source: Unplash



Sitio web

Redes 
sociales

Relación con 
clientes actuales

Prospección con 
cuentas nuevas

Proceso de 
venta

Blog

Error No. 4: Nuestros equipos de marketing y ventas no trabajan hacia la misma dirección



más de cierres de venta38%

36% más ingresos

20% crecimiento anual

Error No. 4: Nuestros equipos de marketing y ventas no trabajan hacia la misma dirección



No explicamos de forma 
clara a nuestro prospecto
qué podemos hacer por el

source: pixabay

Error No. 5



1.- Sobrevivir y crecer

2.- No gastar calorías

source: Storybrand

Error No. 5: No explicamos claramente a nuestro prospecto que podemos hacer por el



source: Unplash



source: Unplash



source: Unplash



source: Unplash
source: Storybrand



source: Unplash

Las gente no compra los mejores productos, compra los 
productos que entiende mejor



5 Errores comunes de las PYMES 
en los esfuerzos de marketing digital 



7 Elementos clave 
que debes incluir 
en tu estrategia de 
marketing digital

 



Posicionamiento, Mensaje de valor claro y Fórmula de marketing 1

2 Sitio Web en constante mejora

3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 

4 Procesos y Tecnología para alinear a marketing y ventas

5 Campañas estratégicas entre marketing y ventas

6 Soporte al pipeline y Assignment Selling

7 Análisis de datos y ajustes a estrategia
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1 Posicionamiento,  Mensaje de valor claro y Fórmula de Marketing

Datos Empresa 1 Empresa 2 Empresa 3

Nombre de la empresa

Zona geográfica

A qué se dedica 

Tamaño de empresa

Producto /  aplicación / pain points 
/ beneficios que buscaban

Monto de propuesta / Venta

Personas que participan  en la 
decisión de compra



1 Posicionamiento,  Mensaje de valor claro y Fórmula de Marketing

¿Quién es?

Nombre ficticio

Puesto

Problemas o retos que 
enfrenta  en su trabajo

Preguntas que hace a tus 
vendedores o que se plantea

3 beneficios principales que 
genera tu producto 

3 Principales objeciones para 
adquirir tu servicio y como 

las contestas



1 Posicionamiento,  Mensaje de valor claro y Fórmula de Marketing

source: Star Wars



Expliquemos nuestro servicio en el 

formato:

PROBLEMA

PRODUCTO / SOLUCIÓN

BENEFICIOS

no sabe cómo vencer al lado oscuro 
de la fuerza y se siente frustrado.

curso para 
derrotar al imperio.

obtener la 
victoria y traer paz a la galaxia.

1 Posicionamiento,  Mensaje de valor claro y Fórmula de Marketing



requiere 
mucho tiempo y energía.

programa de 12 semanas 
aprender y construir estrategias

haz crecer tu negocio 

1 Posicionamiento,  Mensaje de valor claro y Fórmula de Marketing
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1 Posicionamiento,  Mensaje de valor claro y Fórmula de Marketing

Expliquemos nuestro servicio en el 

formato:

PROBLEMA

PRODUCTO / SOLUCIÓN

BENEFICIOS

 
Muchas personas no están contentas con la 
apariencia de su hogar, pero no tienen el 
tiempo ni los recursos para hacer los 
cambios por sí mismas. 

Nuestro servicio de diseño de interiores lo 
guiará paso a paso para obtener el aspecto 
que desea y amar la casa en la que vive.



Estrategia de conexión 
 con clientes claveA Tengo una base de clientes valiosa y quiero 

presentarles nuevas soluciones para vender más

B

C

Estrategia de prospección 
proactiva

Necesito prospectar para llegar 
a nuevas cuentas de alto valor. 

Estrategia para generar 
prospectos desde internet

Quiero atraer nuevos contactos desde 
Google y redes sociales

1 Posicionamiento,  Propuesta de valor clara y Fórmula de Marketing



Estrategia Prioridad 

A.- Conexión con cuentas clave 1

B.- Prospección proactiva 2

C.- Generar leads desde internet 3

Estrategia Prioridad 

A.- Conexión con cuentas clave 2

B.- Prospección proactiva 3

C.- Generar leads desde internet 1

Estrategia Prioridad 

A.- Conexión con cuentas clave 2

B.- Prospección proactiva 1

C.- Generar leads desde internet 3

Empresa 1

Empresa 2

Empresa 3



Posicionamiento, Mensaje de valor claro y fórmula de marketing1

2 Sitio Web en constante mejora

3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 

4 Procesos y Tecnología para alinear a marketing y ventas

5 Campañas estratégicas entre marketing y ventas

6 Soporte al pipeline y Assignment Selling

7 Análisis de datos y ajustes a estrategia



Mi diseñador  El practicanteSistemasMarketing Ventas

a b c d e



Marketing debe producir un sitio 
con la estrategia necesaria para que 

sea capaz de atraer tráfico y 
conversaciones de venta.

Ventas debe proveer todos los 
contenidos para que el sitio sea 

un fuente de educación.+

2 Sitio Web en constante mejora



Objetivos de una página web 
Tu página y contenido deben:

1. Apoyar al equipo comercial a cerrar ventas más fácilmente 

● Acortar el ciclo de venta

● Mejorar tu porcentaje de cierre

2. Generar nuevos contactos desde Google y redes sociales

3. Presentar una imagen profesional de la empresa

4. Explicar la historia de la compañía

2 Sitio Web en constante mejora



Secciones y elementos de tu página web (versión 1)

Página principal 

Productos o servicios
- Por nombre
- Por industria 
- Por tipo o categoría
- Por problema que resuelve 
- Por comprador

Proyectos recientes versión simple

Acerca de nosotros

Contáctanos 

1 caso de éxito que te ayude en todas
las estrategias de tu fórmula. 

1 PDF generador de Leads

2 Sitio Web en constante mejora

Chatbot y llamado a la acción más 
poderoso



Tu página principal debe responder 

rápidamente 3 preguntas:

1. ¿Qué vendes?

2. ¿Qué beneficios obtengo si compro tus 

productos o servicios?

3. ¿Cómo te contacto? 

2 Sitio Web en constante mejora



● Por nombre del producto

● Por problema que resuelve

● Por tipo de industria

● Por puesto

Sitio Web en constante mejora2



2 Sitio Web en constante mejora



2 Sitio Web en constante mejora



2 Sitio Web en constante mejora



2 Sitio Web en constante mejora



Posicionamiento, Mensaje de valor claro y Fórmula de marketing 1

2 Sitio Web en constante mejora
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3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 

source: Impactbnd



3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 



3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 



3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 



3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 



3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 



Posicionamiento, Mensaje de valor claro y Fórmula de marketing1
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4 Procesos y Tecnología para alinear marketing y ventas



Posicionamiento, Mensaje de valor claro y Fórmula de marketing1

2 Sitio Web en constante mejora

3 Estrategia de contenidos (learning center, email, video y redes sociales) 

4 Procesos y Tecnología para alinear a marketing y ventas

5 Campañas estratégicas entre marketing y ventas

6 Soporte al pipeline y Assignment Selling

7 Análisis de datos y ajustes a estrategia



A.- Estrategia de conexión con clientes clave 
Tengo una base de contactos y clientes valiosa en este momento y quiero 
conectar con ellos para vender nuevos productos / servicios o vender más.

5 Campañas estratégicas entre marketing y ventas



B.- Estrategia de prospección proactiva
Necesito prospectar para llegar a nuevas cuentas de alto valor. 

5 Campañas estratégicas entre marketing y ventas



C.- Estrategia de Inbound Marketing 
Quiero generar nuevos contactos desde internet

5 Campañas estratégicas entre marketing y ventas

https://www.risoul.com.mx/productos-hoffman
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Creen que las empresas detrás del 
contenido están interesadas en 
construir buenas relaciones.

78% de las 
personas

Soporte al pipeline y Assignment Selling6



Consiste en provocar que el prospecto lea 
una serie de contenidos de valor (touch 
points) durante todo el proceso de compra 

Cada vez que un prospecto lee un contenido 
de valor su confianza hacia ti se incrementa.

6 Soporte al pipeline y Assignment Selling



6 Soporte al pipeline y Assignment Selling



Posicionamiento, Mensaje de valor claro y Fórmula de marketing1
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Leads

MQL

SQL y 
Oportunidades Clientes

100 total
20 540

-Leads calificados que 

Estamos trabajando

- Prospectos y 

oportunidades actuales

$ 

Monto vendido

- Total de leads 

Potencial SQL y Opt.

$ 

Precio de venta:  $

X 

Leads

7 Análisis de datos y ajustes a la estrategia



 
1.- Estrategia a largo plazo antes de cualquier táctica.

2- Con un consumidor que quiere autoservirse las 

diferencias entre las áreas  de mkt y ventas se están 

diluyendo.

3- Tu marketing digital debe ayudar a tu equipo 

comercial a cerrar más ventas.

4. Para hacerlo debe conocer cómo es que ventas 

vende y aplicar más esfuerzo donde más se necesita          

(Estrategias A + B + C ).

5.- Acciones:

- Clarifica tu mensaje de valor.

- Sitio web y blog para autoservicio.

- Los contenidos de marketing en el proceso 

de venta.

- Acciones estratégicas en equipo.

Conclusiones



¿Cómo podemos ayudarte?

Toda empresa es diferente y tiene retos 
particulares. 

¿Conversamos?

Nuestra promesa es que en 30 minutos 
te daremos al menos 3 conceptos de 
valor para tu estrategia de marketing y 
ventas digitales. ¡Garantizado!

Muchas empresas B2B limitan su crecimiento y son 
vulnerables ante la competencia por no contar con 
una estrategia de marketing digital alineada a la 
forma en que operan y venden.

Solicitar reunión

En Consultores Web brindamos servicios de 
consultoría e implementación  en marketing y ventas 
digitales especialmente diseñados para empresas 
B2B.

En equipo contigo implementaremos una 
estrategia que te ayude a crecer.  Conecta mejor 
con tus clientes actuales, haz más eficiente tu 
prospección y capta nuevos contactos desde 
internet.

Uno de nuestros consultores te ayudará a 
identificar tus áreas de oportunidad y te 
recomendará los servicios que en este 
momento son ideales para tu empresa.

http://www.consultoresweb.com.mx
https://www.consultoresweb.com.mx/conversemos
https://www.consultoresweb.com.mx/conversemos
https://www.consultoresweb.com.mx/conversemos

