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Tu empresa tiene clientes que 
realizan recompras
Se reduce el monto de venta pero bajando
ciertos costos mantenemos el flujo.

Tengo oportunidad de ajustar el 
canal de venta o comunicación
Los ingresos no son los mismos pero me ayuda a 
mantener la operación.

Mis productos o servicios no son 
requeridos y es complejo ajustar  
No es viable por el tipo de producto, servicio,  
operación, margen, etc. 

Puedes ajustar tus productos
o servicios
Con mi base instalada puedo elaborar otros 
productos o servicios  de mayor demanda o más 
fáciles de vender mientras la crisis pasa

A B

DC



source: Pixabay 



Es momento de ajustar mi estrategia, entrenar 
y prepararme para regresar a la pelea 

source: Pixabay 



“Una buena idea en
las manos adecuadas 
se convertirá en 
una excelente 
implementación”



¿Por qué debemos cambiar? 

Fase 1.- Preparación

Fase 2.- Crea tu Playbook

Fase 3.- Documentación de 

procesos y entrenamiento

Fase 4.-Lanzamiento y ajustes

  

Agenda

Rediseña tu estrategia 
de marketing para 
generar ventas y 
reconocimiento de 
marca en tiempos 
difíciles



Problemas críticos de algunas 
estrategias de marketing   

Las áreas de marketing, ventas y servicio 
al cliente trabajan de forma aislada 

- No se trabaja una estrategia para cada tema
o situación.

- Los leads que marketing genera no son 
atendidos por ventas

- Ventas se queja de que los leads que 
marketing envía no están calificados

- Servicio al cliente se queja de lo que se 
le prometió al cliente no es exactamente 
lo que vendemos

- Se ejecutan tácticas 
- Los contenidos que produce marketing no 

están dentro del proceso de venta
- El cliente potencial vive un proceso muy 

complicado para recibir la asesoría 
adecuada

source: Unplash 



Nuestra nueva estrategia debe 
estar integrada por una serie de 

pasos que serán ejecutados por el 
líder del área, marketing, ventas y 

servicio al cliente. 

Dichas acciones nos permitirán 
conectar de manera más efectiva 
y escalable con nuestro cliente 

objetivo para generar 
reconocimiento de marca y 

ventas.



Fases de tu nueva estrategia

PREPARACIÓN CREA TU
PLAYBOOK

PROCESOS Y     
            ENTRENAMIENTO

LANZAMIENTO
                    Y AJUSTES



Fase 1.- Preparación

4.- Reduce la 
fricción  en 

la venta

5.- Ubica a tus 
jugadores

3.- Analiza tu 
base de datos 

y define 
metas

1.- Selecciona 
un servicio o 

producto

2.- Revisa de 
nuevo cómo 
es tu cliente 

ideal



 1 Selecciona un producto o servicio    

- Tu producto estrella
- El producto que tu equipo conoce más
- Donde tienes mayor cobertura 
- Donde tienes más personal de ventas

PREPARACIÓN



 2 Revisa de nuevo cómo es tu cliente ideal 
PREPARACIÓN

1.- Documenta las características de tus mejores clientes

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



 2 Revisa de nuevo cómo es tu cliente ideal 

PREPARACIÓN

2.- Principales verticales y buyer personas

Vertical / segmento Compradores o buyer personas Comentarios

Vertical 1

Vertical 2

Vertical 3

Vertical 4

Vertical 5



 2 Revisa de nuevo cómo es tu cliente ideal 
PREPARACIÓN

3.- Describe tu buyer persona

¿Quién es?

Nombre ficticio

Puesto

Empresa donde trabaja

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



 3 Analiza tu base de datos y define metas

Listado de cuentas que aplican a este producto o servicio
- ¿Cuáles cuentas están asignadas a tus vendedores de campo?
- ¿Cuentas asignadas a tus vendedores internos?
- Cuentas con potencial que nos compran poco
- Cuentas que no han comprado en cierto tiempo
- Prospectos que alguna vez pidieron información
- Leads que alguna vez tuvieron acercamiento

PREPARACIÓN



 3 Analiza tu base de datos y define metas
PREPARACIÓN

Divide tus cuentas en 3 niveles



 3 Analiza tu base de datos y define metas
PREPARACIÓN

Define tus metas ¿Qué quieres lograr con la campaña?

a) Conectar con mis 10 cuentas principales de una manera más efectiva. Cada 
vendedor de campo deberá….

b) Generar 3 nuevos referidos por cada uno de nuestros cuentas clave
c) Que 5 cuentas nuevas tipo top conozcan mi marca ( Meta de awareness) y 

pueda conectar con los puestos de Mantenimiento y compras.
d) Reactivar la conexión con 30 cuentas importantes (nivel 2) que nos conduzcan a 

generar nuevos pedidos de la línea XYZ. Cada cuenta deberá tener un 
vendedor de campo asignado y un vendedor interno y ellos deberán..

e) De acuerdo a nuestra experiencia cerrando un 20% de ventas de leads que 
vienen de internet de la línea xyz vamos a lanzar un producto más chico que 
pueda acercarnos a nuevas empresas. Consideramos que nuestro pipeline ...



 4 Reduce la fricción en tu proceso de venta 

source: Hubspot

PREPARACIÓN



 4 Reduce la fricción tu proceso de venta
Revisa el proceso que sigue un lead desde que pide información, pasa por la 
cotización y hasta el cierre y encuentra los puntos de fricción.

PREPARACIÓN



 4 Reduce la fricción en la venta 
Cambia tu forma de ver tu funnel de venta 

PREPARACIÓN

source: Hubspot



 4 Reduce la fricción en la venta 
PREPARACIÓN

source: Hubspot



 4 Reduce la fricción en la venta 
Revisa si puedes crear un servicio más chico que pueda ayudarte a cerrar una venta 
que te lleve a cerrar una venta más grande cuando el tiempo sea mejor

PREPARACIÓN

source: Unplash



 4 Reduce la fricción en la venta 
Haz un acuerdo entre marketing y ventas 

209%

PREPARACIÓN

Alinear los dos departamentos te permitirá 
obtener un mayor porcentaje de ingreso de 
los leads que vienen de marketing.

source: Hubspot

source: Hubspot



 4 Reduce la fricción en la venta 
PREPARACIÓN

source: Hubspot



 4 Reduce la fricción en la venta 
PREPARACIÓN

source: Hubspot



 5 Ubica a tus jugadores 
PREPARACIÓN

source: Predictable 
Prospecting



Fase 2.- Crea tu playbook

3.- Produce 
tus 

materiales

1.- Clarifica tu 
mensaje

2.- Arma tu 
jugada



 1 Clarifica tu mensaje

CREA TU
PLAYBOOK

    
Explica a cualquier persona lo que haces con un formato
             ( Problema ) ( Producto ) ( Resultado a obtener)

Ejemplo 1.- 

Muchas empresas de seguridad privada tienen dificultades en reclutar personal con el perfil 
adecuado y hacer que permanezcan en su puesto por mucho tiempo. 

Nuestro servicio de capacitación Premium 2 le ayudará a implementar las metodologías y 
procesos necesarios para su empresa de seguridad privada.

A lo largo de 5 años hemos reducido la rotación a un x % de nuestros clientes lo que ha 
repercutido en ahorros de $ en temas de reclutamiento.

                                                                          -----
                                                                             



 1 Clarifica tu mensaje

CREA TU
PLAYBOOK

    

Explica a cualquier persona lo que haces con un formato
          ( Problema ) ( Producto ) ( Resultado a obtener)

                                                                             
Ejemplo 2.- 

Muchas empresas de manufactura o de servicios tienen problemas de calidad, entregas a tiempo 
y productividad porque no conocen las mejores prácticas de manufactura y procesos esbeltos. 

Te ofrecemos la certificación Lean Business para formar a los especialistas de tu empresa 
enseñándoles las herramientas que las empresas de clase mundial practican, como Toyota, 
Carrier, John Deere, Prolec GE, etc., 

Hemos certificado a más de 180 personas que han logrado que sus empresas reduzcan los 
tiempos de entrega en 30%, incrementos en su capacidad del 10%, ahorro de energía del 7%, 
disminución de inventarios del 40%, ahorros anualizados superiores a $20 millones.  ¡ El 
aprendizaje es una ventaja competitiva !

source: Certificación Lean Business 
Centro de competitividad de Monterrey



 1 Clarifica tu mensaje

CREA TU
PLAYBOOK

- Muestra que tienes un camino claro para llevar a tu cliente al 
éxito

- Prepárate para verbalizar tus beneficios
- Prepárate para contestar objeciones
- Comparte con todo tu equipo



 2 Arma tu jugada

Jugada uno a uno
-Son jugadas personalizadas para cada cuenta
-Intervienen tus líderes de área
-El contenido y conexión es 100% personalizado

Jugada por vertical o buyer persona prioridad
-Debes crear contenidos para cada vertical y comprador
-Están asignadas a un vendedor de campo y un 
vendedor interno.

Jugada uno a muchos
-Agrupas tus verticales restantes
-El contenido se agrupa por pain point o beneficio
-El área de ventas internas puede atender a estas 
empresas.



 2 Arma tu jugada
CREA TU

PLAYBOOK

Planifica los diversos puntos de contacto que vas a tener con cada tipo de cuenta

Cuentas Top Cuentas importantes Cuentas generales

Llamadas de ejecutivo si si no

Visitas o reuniones virtuales de 
ejecutivo

si no no

Llamadas de ventas internas no no si

Contenido personalizado vía 
PDF

si no no

Contenido personalizado a la 
vertical 

no si no

Secuencia de email 
personalizada

si si no

Secuencia genérica no no si

4 Contenidos de blog si si si



 3 Arma tu jugada y asigna responsables

CREA TU
PLAYBOOK



 3 Arma tu jugada y asigna responsables

CREA TU
PLAYBOOK



 3 Produce tus materiales
CREA TU

PLAYBOOK

Pon en forma al menos un interior de tu sitio web o crea una landing 



 3 Produce tus materiales

CREA TU
PLAYBOOK

Crea al menos un PDF donde hables de un problema que tiene tu contacto 
y haz referencia a tu producto o servicio como una solución 

source: Advanced Manufacturing 
Capability center (AMC2)



 3 Produce tus materiales

CREA TU
PLAYBOOK

Genera al menos un caso de éxito



 3 Produce tus materiales

CREA TU
PLAYBOOK

Redacta los emails personalizados que vas a utilizar Prepara mensajes de linkedin relevantes

source: Hubspot source: Linkedin



 3 Produce tus materiales
CREA TU

PLAYBOOK

Características de tus productos o 
servicios 

Problema - producto

Genera algunos artículos o notas para compartir vía email o redes sociales  



Fase 3.- Procesos y entrenamiento

 Documenta 
tu proceso y 
entrena a tu 

personal 



 1 Documenta tu proceso y entrena a tu personal

PROCESOS Y    
          ENTRENAMIENTO

Prepara en documento que contenga:
-Metas de la estrategia
-Responsables principales
-Cuentas clave por niveles
-Acuerdos entre marketing y ventas
-Periodos de reuniones de revisión
-Habilita a tu equipo y entrenen antes del lanzamiento



 1 Documenta tu proceso y entrena a tu personal

PROCESOS Y    
          ENTRENAMIENTO



Fase 4.- Lanzamiento y ajustes



 1 Lanzamiento y ajustes

Mide todas las variables posibles para que puedas realizar ajustes 
periódicos en tus contenidos y estructura de jugadas

-Cuentas alcanzadas
-Contactos generados
-Citas de conexión
-Citas de venta
-Ventas generadas

LANZAMIENTO
                    Y AJUSTES



Seguimiento de 
Estrategia: Nombre 

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 

Cuentas conectadas

LANZAMIENTO
                    Y AJUSTES





¿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.

www.consultoresweb.com.mx

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

