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El entorno comercial

B2B ha cambiado

de manera irreversible

Las estrategias de prospeccion tradicional en
frio colisionan frontalmente con la realidad del

comprador moderno , quien hoy en dia realiza
el 60% de su investigacion de forma autonoma
a través del Dark Funnel.

Esta profunda desconexion esta disparando el
Costo de Adquisicion de Clientes (CAC),
financiando equipos y herramientas que
generan reuniones sin una intencion real de

compra.

1. El vendedor llega
cuando la decision
ya esta tomada

El 94% de los comités de compras B2B
ordenan su lista de proveedores preferidos
antes de interactuar por primera vez con un
representante de ventas (6sense, B2B
Buyer Experience Report 2025).

Lo qué pasa realmente: EI comprador
actual realiza el 60% de su investigacion de
forma autonoma en el Dark Funnel (foros,
redes privadas, resenas, pruebas de
concepto autoguiadas). Cuando el
vendedor logra la primera reunion, no entra
a descubrir dolores ni a educar sobre el
mercado; entra como un validador tardio de
caracteristicas y precios para una decision
que el comité ya pre-tomo.
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Z,POI' que’ esta La prospeccion en frio (outbound tradicional) asume
que el vendedor puede generar demanda e influir desde
afec;canddo los cero. Este modelo colisiona con la realidad: los SDRs
resuita _OS interrumpen a compradores que no estan en ventana
comerciales? de compra, y llegan tarde a los que si lo estan.

Implicacién directa en negocio

Desplome de las tasas de conversion de "frio a oportunidad real". EI Costo de
Adquisicion de Clientes (CAC) se dispara porque la empresa esta financiando

gjércitos de ventas y herramientas de cadencia para generar reuniones que
carecen de intencion real de compra, minando la productividad por
representante.

Decision o accion estratégica concreta —=—|

Redirigir parte de los gastos operativos actualmente

destinados a la prospeccion outbound tradicional hacia 0 I] 0
capacidades digitales que permitan identificar oportunidades =
tempranas y posicionar la propuesta de valor desde las etapas 7_v'

iniciales del proceso de compra.

Esto implica fortalecer la presencia en canales donde los clientes investigan y se
informan de manera autbnoma, con el objetivo de influir en su criterio antes de que
inicien contacto directo con proveedores y asegurar participacion en la fase de
evaluacion.

2. El colapso del
pipeline por
estancamiento
de comites

El 86% de las compras B2B se
estancan o0 se detienen por
completo durante el proceso
debido a la friccion interna y la
incapacidad de alinear al comité
de decisiones (Forrester, The
State of Business Buying 2026).
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En la ejecucion, los pipelines estan inflados con "oportunidades" de fase avanzada
donde el vendedor convencid a un usuario técnico o lider de area, pero fallé en
construir un caso de negocio solido para el CFO. Hoy, las compras no se pierden frente
a la competencia, se pierden frente al status quo y la aversion al riesgo financiero.

La presion sobre los resultados comerciales
proviene de que los lideres comerciales estan
proyectando ingresos basados en etapas del
CRM que no reflejan el consenso real del cliente.

La repercusion en los resultados del negocio es
el deterioro severo del Win Rate real y ciclos de
venta artificialmente largos que inmovilizan
recursos criticos. El costo de oportunidad
destruye la rentabilidad del trimestre.

Una accion prioritaria a ejecutar es implementar
la exigencia innegociable de un Business Case
financiero temprano en el ciclo de ventas. Sia la
mitad del proceso el equipo comercial no ha
cuantificado el impacto en P&L (reduccion de
costos o proteccion de ingresos) avalado por un
decisor financiero del cliente, la oportunidad
debe descalificarse o0 pausarse para no
contaminar el pipeline.

3. La Trampa de la comoditizacion
y erosion de margenes

El 67% de los compradores B2B prefieren una experiencia
de compra "rep-free" (sin representantes), y para tickets
superiores a $50,000 USD, el 75% se siente cémodo
cerrando transacciones de forma 100% remota o digital
(Gartner Sales Survey 2026 / McKinsey B2B Pulse 2024).

Al depender de canales digitales de autoservicio para
comparar opciones, el comprador iguala la oferta del
mercado. La percepcion de valor se aplana. Si la empresa
no articula un valor diferenciado claro de forma asincrona,
el producto se comoditiza antes de que exista una
conversacion humana.
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Los causales del impacto en la performance comercial es
cuando el vendedor entra a la negociacion en clara desventaja
de poder. Sin diferenciadores validados previamente por el
cliente en su fase de investigacion autbnoma, la conversacion
gira inevitablemente hacia las concesiones econdmicas.

La implicacion para los negocios es la destruccion de margen
bruto. El descuento deja de ser una palanca tactica de cierre
para convertirse en la unica estrategia viable para ganar el
trato. Evolucionar el Sales Enablement hacia Digital Sales
Rooms (DSRs) interactivos y agentes de |A conversacionales
enfocados en validacion de valor, no en distribucion de
folletos estaticos. El valor técnico y comercial debe quedar
demostrado en los activos digitales consumibles por el
cliente, reservando al humano para la negociacion compleja 'y
la mitigacion de riesgos legales/financieros.

Analisis por Tipo de
Industria

Servicios Profesionales / Tecnologia

¢ Qué esta pasando?:

Sobrecarga de promesas genéricas impulsadas
por IA. Todas las firmas prometen "transformacion"
y actuan como "socios estratégicos". El cliente no
puede auditar las capacidades reales hasta que
firma el contrato.

¢Como impacta las ventas?:

Competencia feroz basada en tarifas horarias y
RFPs disenados para exprimir costos, hundiendo
la rentabilidad del proyecto desde el dia uno.

¢ Qué decision se debe tomar?:

Dejar de vender horas-hombre o capacidades
abstractas y comenzar a vender metodologias
propietarias, entregables paquetizados y garantias
de resultados comerciales vinculados a métricas
de negocio.
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Manufactura / Industria

¢Qué esta pasando?:

Los comités de compras industriales estan
priorizando la resiliencia operativa y la mitigacion de
riesgos sobre la innovacion pura de producto. La
preocupacion central es el tiempo de inactividad y la
estabilidad de la cadena de suministro.

¢Como impacta las ventas?:

Argumentos de venta basados en "somos mas
rapidos" o "tenemos mejores componentes" son
ignorados si no neutralizan el riesgo financiero de un
fallo en planta.

¢ Qué decision se debe tomar?:

Pivotar el discurso comercial del catalogo técnico
hacia modelos financieros de Costo Total de
Propiedad (TCO) y Acuerdos de Nivel de Servicio
(SLAS) que garanticen la continuidad del negocio.

Mayoristas / Distribucion

¢ Qué esta pasando?:

Los clientes B2B estan migrando transacciones
recurrentes de alto volumen a portales de
autoservicio e-commerce. Ven la llamada del
representante para "tomar un pedido" como friccion
operativa.

¢Como impacta las ventas?:

Altos costos fijos (salarios y comisiones de
vendedores  senior) malgastados en tareas
administrativas de reabastecimiento, destrozando el
margen neto por transaccion.

¢ Qué decision se debe tomar?:

Desintermediar las recompras forzando su migracion
a plataformas B2B de autoservicio. Reestructurar las
cuotas y compensaciones de la fuerza de ventas
para incentivar exclusivamente la captura de clientes
totalmente nuevos que nunca antes habian
comprado productos o servicios a una empresa,
representando el crecimiento genuino de la cartera y
la venta cruzada compleja.
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Decisiones estratégicas inmediatas

®
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Auditar la veracidad del pipeline hoy mismo:

Exija que todo negocio proyectado para cierre este
trimestre sin un caso de negocio financiero validado por el
cliente sea retirado del forecast oficial.

Redistribucion de presupuesto Go-To-Market:
Congele la contratacion de SDRs/BDRs enfocados en
prospeccion en frio ciega. Redirija ese capital a plataformas
de Intent Data para identificar cuentas que ya estan
investigando problemas en su categoria (captura de
demanda temprana).

Auditar el journey digital (El test de los 50k):

Revise su experiencia de cliente como si fuera un
comprador anénimo intentando gastar $50,000 USD en su
empresa sin hablar con ventas. Si no puede entender el
TCO, el ROI o las especificaciones sin llenar un formulario
para "hablar con un experto", esta perdiendo negocio frente
a competidores mas transparentes.

Reconfigurar KPIs de Ventas: Deje de medir a sus
equipos por '"reuniones agendadas" o ‘llamadas
realizadas". Implemente métricas de profundidad de
cuenta, retencion de comités de compra y validacion de
impacto economico.
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