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VENTAS B2B, DESARROLLO DE NEGOCIOS Y CUENTAS ESTRATEGICAS

Buyer enablement para
ventas complejas
Como ayudar al comprador a decidir, no solo a escuchar una
propuesta.

PARA QUIEN

Equipos B2B que venden soluciones
con varios stakeholders.

PROMESA

Mejorar avance comercial ayudando
al cliente a ordenar su decision
interna.

LEAD MAGNET EJECUTIVO ES / EN READY



POR QUE IMPORTA

El problema que este material ayuda a ver
Usalo cuando el comprador entiende la solucion pero no logra mover la decision internamente.

1

Senal 1
El sponsor esta de acuerdo pero no
consigue alinear a otros.

2

Senal 2
La decision se demora aunque haya interes.

3

Senal 3
Cada area evalua criterios distintos.

4

Senal 4
El vendedor manda mas informacion, pero
no facilita decision.

Nota editorial: No incluye el diseno completo de herramientas por stakeholder ni
biblioteca de contenidos por etapa.
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FRAMEWORK

El marco simple para pensar mejor
Este marco entrega criterio suficiente para abrir una conversacion comercial de valor, sin reemplazar
un diagnostico profundo.

1

Claridad
Resumir problema, impacto y decision en
lenguaje simple.

2

Alineacion
Ayudar al sponsor a explicar valor a otras
areas.

3

Riesgo
Mostrar trade-offs de actuar, no actuar o
recortar.

4

Paso
Dar herramienta para avanzar internamente.

Herramienta rapida
PIEZA USO NO DEBE SER

Resumen ejecutivo Alinear direccion Brochure largo.

Mapa de decision Ver stakeholders Organigrama decorativo.

Checklist de riesgos Evitar sorpresas Miedo artificial.

Caso anonimo Dar confianza Promesa exagerada.

Material gratuito No copiar. Usar como guia original.



APLICACION

Preguntas para usar en una reunion real

Mini scorecard
Si la mayoria de estos puntos no esta clara, hay una oportunidad concreta para ordenar el proceso
comercial.

1

Sponsor con argumento ejecutivo.

2

Stakeholders con criterios visibles.

3

Materiales cortos por etapa.

4

Proximo paso interno identificado.

Que necesita explicar tu sponsor cuando no estas en la sala?

Que objeciones internas puede anticipar?

Que pieza corta ayudaria a ordenar decision?

Que riesgo de no actuar todavia no esta claro?

Uso recomendado: lead magnet + follow-up Lead magnet 10



SIGUIENTE PASO

Aplicar esto a una cuenta real
cambia la conversacion.

Si tus oportunidades se demoran dentro del cliente, revisemos que
herramientas necesita el comprador para avanzar.
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