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INTRODUCCION

Lo que me ensenaron 90 proyectos
en LATAM sobre el pipeline B2B.

Claudio Cavezzali

Licenciado en Marketing. Especialista en Arquitectura de Negocios Digitales B2B.
Trabajo con founders y CEOs de empresas en Argentina, Uruguay, México y
Chile.

Cuando empecé a trabajar con fundadores y CEOs de empresas en Argentina,
Uruguay y México, encontré el mismo patron una y otra vez: el problema nunca era
la calidad del producto ni la competencia. Era que no habia un sistema que

generara demanda de forma predecible y sostenida.

Cada semana dependia del humor del mercado, de un contacto que alguien tenia,
de si el fundador tenia tiempo para salir a prospectar. Eso no es un negocio — es

una ruleta.

El insight que cambié mi forma de trabajar: las empresas que escalan en B2B no
tienen mejores vendedores. Tienen mejores sistemas. La |IA acelera esos

sistemas — pero primero hay que construirlos.

En esta guia te comparto los 5 sistemas que implemento con mis clientes hoy. No
son teoria ni frameworks importados de otros mercados. Son el resultado de
trabajar con empresas de tecnologia, organizaciones deportivas, despachos
juridicos y PyMEs de servicios en LATAM — con los recursos reales que tienen, no

con los que les gustaria tener.

Cada sistema tiene un caso real de mi cartera. Algunos resultados van a
sorprenderte. Otros te van a hacer incomodo, porque vas a reconocer en ellos lo

que le esta pasando a tu empresa ahora mismo.



SISTEMA 01

Prospeccion Quirurgica con IA
Neural

El primer error que cometen la mayoria de las empresas B2B es intentar venderle a
todo el mundo. Cuando querés hablarle a todos, no le hablas a nadie. La
prospeccion quirurgica parte de una premisa diferente: identificar exactamente

quién tiene el problema que vos resolvés, en el momento en que lo esta sintiendo.
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Sistema de Identificacion de Oportunidades de Alto Valor

Califica cuentas objetivo antes de invertir un minuto en contactarlas.

— Defini sehales de compra especificas para tu sector: crecimiento de equipo,
cambio de liderazgo, expansion de mercado

— Usa IA Neural para analizar el perfil digital de cada prospecto y detectar su
nivel de intencion real

— Genera un score de prioridad por cuenta — enfocate solo en los que tienen
mayor probabilidad de avanzar

— Construi una lista semanal de las 10-15 cuentas con mayor potencial de cierre

El caso Plus IT

Plus IT es una empresa de tecnologia en Argentina que llegd a mi con un pipeline
erratico: algunos meses cerraban 3 contratos, otros meses ninguno. El equipo salia
a prospectar sin criterio claro — cualquier empresa que "parecia" interesante

entraba al proceso.

Lo primero que hicimos fue construir su ICP real, no el que creian tener. Cruzando
su historial de clientes con senales de mercado, identificamos que su cliente ideal
era una empresa de servicios profesionales de entre 20 y 80 personas que habia
crecido en facturacién pero seguia usando procesos manuales. Eso no es

"empresas medianas" — es un perfil quirurgico.

Con ese ICP implementamos un agente de IA Neural que analiza LinkedIn y fuentes
de senales publicas, prioriza prospectos segun su probabilidad de compra y le

entrega al equipo una lista semanal de cuentas listas para contactar.

Resultado en 90 dias: Plus IT pasé de prospectar 40 empresas por mes de
forma aleatoria a contactar 15 cuentas altamente calificadas por semana. Sus
reuniones calificadas se multiplicaron por 4 y el ciclo de venta se redujo un 35%

— porque llegaban a empresas que ya tenian el problema y lo sabian.



SISTEMA 02

Mensajes que Generan Respuesta,
No Mensajes que se Ighoran

Los decisores B2B reciben decenas de mensajes por dia. Todos dicen lo mismo:
"somos lideres en el sector", "tenemos la mejor solucién", "me gustaria explorar

sinergias". Esos mensajes tienen algo en comun — nadie los responde.

Lo que si genera respuesta es demostrar que leiste, que entendés el contexto
especifico de esa persona y que tenés algo relevante que decir sobre su situacion

concreta. La IA Neural permite hacer eso a escala.
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Sistema de Primer Contacto con Método PSPO

El mensaje correcto para la persona correcta en el momento correcto.

— Analiza el perfil digital del decisor: publicaciones recientes, actividad en
LinkedlIn, cambios en la empresa

— |dentifica el dolor especifico de su rol y sector en este momento del mercado

— Construi el mensaje con estructura PSPO: Problema reconocido — Solucion
diferenciada — Prueba concreta — Oferta de bajo compromiso

— Adapta el tono y registro segun el mercado — Argentina, México y Uruguay no
se hablan igual

El framework PSPO en la practica

PSPO no es una plantilla — es una Iégica de construcciéon del mensaje. Primero
nombras el problema desde la perspectiva del otro, con datos o sefales que
demuestren que lo entendés. Después proponés una solucion diferente a la que ya
conocen. Luego demostras con algo concreto: un caso, un numero, un antes y
después. Y cerras con una propuesta de bajo compromiso: no pedis una reunion de

una hora, pedis 20 minutos para ver si tiene sentido hablar.



"Antes mandaba 50 mensajes por semana en LinkedIn y obtenia 2
respuestas. Con el sistema PSPO, mando 20 mensajes y obtengo 7 u 8

respuestas. La diferencia no es el volumen — es la relevancia."

— CEO, empresa de software de gestion - Buenos Aires

Lo que cambia con IA Neural: el analisis del perfil y la generacion del angulo
personalizado — que antes tomaba 15 minutos por prospecto — ahora toma 30
segundos. Podés mantener la calidad del mensaje a una escala que antes era

imposible para un equipo pequeno.



SISTEMA 03

Autoridad Digital que Atrae
Prospectos de Forma Organica

La prospeccion activa es necesaria, pero tiene un limite: requiere tiempo y energia
del founder o del equipo comercial. La autoridad digital construye un activo que
trabaja para vos de forma continua — prospectos que llegan porque te encontraron,

porque leyeron algo tuyo y decidieron que querian hablar con vos.

Este sistema es el mas lento de los cinco en mostrar resultados, pero es el unico

que crea ventaja competitiva sostenible en el tiempo.
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Sistema de Posicionamiento y Contenido B2B

Converti tu conocimiento en el activo comercial mas poderoso que tenés.

— Defini los 3-5 temas donde tenés autoridad real y que importan a tu cliente
ideal

— Publica contenido de valor semanal en LinkedIn — no tips genéricos, sino
perspectivas que solo vos podés dar

— Construi un blog con articulos SEO que respondan las preguntas que hacen
tus prospectos antes de buscar a alguien como vos

— Medi qué contenido genera conversaciones de calidad y duplica la apuesta en
ese gje

El caso Liga MVD

Liga MVD es una organizacion deportiva en Uruguay que necesitaba construir
presencia digital para atraer sponsors corporativos y socios estratégicos. El desafio
era interesante: no tenian un "producto" en el sentido tradicional — tenian una
plataforma de visibilidad y audiencia. Habia que convertir esa visibilidad en un

argumento de negocio concreto.

Construimos el Plan de Marketing B2B desde cero: definimos los segmentos de

sponsors por sector e industria, desarrollamos el argumento de valor para cada uno



y disenamos el sistema de contenido que posicionaria a Liga MVD como referente

del deporte profesional en Uruguay.

El plan incluyo la arquitectura de contenido para Linkedln y redes, el calendario
editorial alineado con los momentos de mayor visibilidad de la liga y los materiales
de prospeccion para acercarse a empresas objetivo con una propuesta de

patrocinio concreta y basada en datos de audiencia.

El aprendizaje: la autoridad digital no funciona igual para todos. Para Liga MVD,
la autoridad era la audiencia y los momentos de exposicion. Para una empresa
de software, es la profundidad técnica y los casos de éxito. Identificar dénde
esta tu autoridad real es el primer paso — el sistema de contenido viene

después.



SISTEMA 04

Nutricion Automatizada:
el 80% que No Esta Listo Hoy

Hay un dato que cambid mi forma de pensar el pipeline B2B: el 80% de los leads
gue entran en contacto con tu empresa no estan listos para comprar en ese
momento. No porque no les interese lo que hacés, sino porque tienen otras
prioridades, el timing no es el correcto o todavia no terminaron de formarse una

opinion sobre el problema.

La mayoria de las empresas tira ese 80% a la basura. Las que construyen sistemas

de nutricion convierten esa base en revenue futuro predecible.
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Sistema de Nutricion con IA y Email Automatizado

Mantenés la relacion viva — y el sistema te avisa cuando el momento llega.

— Secuencias de email disefiadas para educar, generar confianza y mantener tu
marca presente entre decision y decision

— Contenido progresivo: del problema al caso de éxito a la propuesta — en el
orden correcto segun la etapa

— Lead scoring automatico basado en comportamiento real: quién abre, quién
hace clic, quién vuelve a la web

— Alerta automatica cuando un lead frio retoma senales de actividad — ese es el
momento exacto para contactar

Los 4 tipos de contenido que aceleran el ciclo

1. Educacional: Explica el problema desde la perspectiva del prospecto, no desde
la tuya. Ayudalo a entender qué le esta costando no resolver esto — en tiempo, en

dinero, en oportunidades que se van.

2. Prueba social: Casos de clientes en situaciones similares a las del prospecto.
Numeros concretos, contexto real, antes y después verificable. No testimonios
genéricos — situaciones especificas que el prospecto puede reconocer como

propias.



3. Eliminacion de objeciones: Las objeciones mas frecuentes que escuchas en
ventas son las mismas que tiene el prospecto que todavia no llamé. Respondélas

antes de que te las hagan.

4. Momento de accion: No urgencia artificial — contexto genuino para actuar. Fin
de trimestre, un cambio en el mercado, una oportunidad con fecha de vencimiento

real.

Lo que hace la IA en este sistema: personaliza el contenido de cada email segun
el perfil del prospecto y su comportamiento previo. Un CEO de tecnologia y el
director de una firma juridica necesitan leer cosas distintas sobre el mismo

problema —y el sistema lo resuelve automaticamente.



Pipeline Visible: Sabé Donde
Esta el Revenue Antes de que Pase

La mayoria de los founders B2B no saben realmente cuanto van a facturar el mes
que viene. Tienen intuicion, tienen una lista mental de "los que estan por cerrar",
pero no tienen un sistema que les diga con datos cuanto revenue van a generar en

los proximos 30, 60 o 90 dias.

Esa incertidumbre no es solo un problema de planificacion — es un problema de

ejecucion. Sin visibilidad del pipeline, las decisiones se toman en modo reactivo.

Con visibilidad, el equipo actua en modo arquitecto.

De la intuicion a los datos — disena el revenue antes de que pase.
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Sistema de Visibilidad y Forecast de Pipeline

Las métricas que importan — sin ruido, sin complejidad innecesaria.

— Dashboard con las métricas que realmente importan: leads por etapa,
velocidad de avance, tasa de conversion por segmento

— Forecast de ingresos proyectado a 30/60/90 dias con niveles de confianza
basados en datos histéricos reales

— |dentificacion automatica de deals que se estan enfriando — cuando actuar
antes de perderlos definitivamente

— Analisis de los patrones que diferencian los deals que se cierran de los que no
— para aprender del pipeline, no solo gestionarlo

El sistema mas subestimado de los cinco

Cuando le pregunto a un founder qué esta pasando en su pipeline, casi siempre
obtengo la misma respuesta: una lista de nombres con algun adjetivo subjetivo al
lado. "Ese esta muy caliente." "Con ese estamos en conversaciones." "Ese

depende de si aprueban el presupuesto.”

Eso no es un pipeline — es una lista de esperanzas. Un pipeline real tiene etapas
definidas, criterios objetivos para pasar de una etapa a la siguiente y métricas de

conversiéon que te dicen exactamente donde se pierde el revenue.

"Antes terminaba el mes y veia cuanto habia facturado. Ahora sé el dia
10 del mes qué voy a facturar el mes que viene, con un margen de error

del 15%. Eso cambia completamente como tomas decisiones."

— Director Comercial, empresa de infraestructura IT - LATAM




PROXIMOS PASOS

Un sistema no se implementa todo
junto.
Se implementa en el orden correcto.

Después de trabajar con mas de 90 empresas en Argentina, Uruguay, México y
Chile, aprendi que el mayor error no es no implementar estos sistemas — es
implementarlos en el orden equivocado o intentar implementar los cinco al mismo

tiempo con recursos que no alcanzan para todos.

Cada empresa tiene un cuello de botella diferente. Algunos no tienen problema de
prospeccion — tienen problema de conversion. Otros tienen demanda pero no
tienen sistema de nutricion y pierden el 80% de sus leads. Otros tienen pipeline

pero no tienen visibilidad para saber qué esta pasando realmente con cada deal.

El primer paso siempre es el mismo: entender cual de los cinco sistemas genera el

mayor impacto en tu empresa especifica, con tu equipo y tus recursos actuales.
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"No existe un sistema de ventas universal. Existe el sistema correcto
para tu empresa, tu mercado y el momento en que estas. Eso es lo que

se disena — no se copia."

— Claudio Cavezzali - Arquitecto de Crecimiento B2B - LATAM

Si llegaste hasta aca, ya tenés el mapa completo. El diagndstico gratuito es el
momento donde transformamos ese mapa en un plan de accién especifico para tu
empresa: qué sistema implementar primero, qué recursos necesitas y cuales son

las primeras acciones concretas que generan resultados en los préximos 30 dias.

DIAGNOSTICO GRATUITO - 20 MIN



¢Cual de los 5 sistemas es el que tu
empresa necesita primero?

En 20 minutos analizamos tu pipeline actual, identificamos el cuello de
botella principal y disefamos las primeras acciones concretas. Sin

compromiso y sin pitch de venta.
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