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1. Propdsito delrol y alcance de responsabilidad

Este manual describe como operar el rol de Sales Consultant en Nexora Solutions, una
empresa de software B2B orientada a soluciones digitales para pymes y corporaciones. El
objetivo del rol no es "vender por vender”, sino acompanar al cliente de punta a punta: desde
el primer contacto hasta el cierre, y con continuidad inmediata después para asegurar un

traspaso limpio a Customer Success y al equipo interno.

La responsabilidad principal es generar ingresos de forma sostenible, cerrando ventas sin
erosionar el valor del producto ni comprometer condiciones que luego dafen la relacion o la
rentabilidad. En la practica, esto exige combinar consultoria (entender el problema real),
ejecucion comercial (cadencia, pipeline, negociacién) y coordinacién interna (Producto, CS,

Legal).

A lo largo del proceso, actue como traductor entre el lenguaje del cliente (sintomas, urgencias,
politica interna) y una solucién concreta (caso de uso, alcance, propuesta, contrato). Su valor
diferencial aparece especialmente cuando el cliente no sabe formular bien su necesidad: ahi

debe preguntar, escuchar, y "leer entre lineas” para llegar al problema real.
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Nota Importante: Si usted se limita a presentar producto sin haber aterrizado un caso de
uso, la demo se vuelve genérica y el deal se enfria. El rol se gana en discovery, no en la
pantalla compartida.

Con esta base, el manual pasa de la intencidén a la operacion diaria: herramientas, etapas,

cadencias, criterios de avance y practicas que evitan errores tipicos.

2. Herramientas y ecosistema de trabajo

El trabajo diario se apoya en un conjunto de herramientas relativamente estandar, pero la clave

es la disciplina de uso y la centralizacion del historial.

En CRM, el sistema principal es Salesforce, donde se registra el pipeline, las etapas, los
contactos, las notas y los siguientes pasos. Para apoyo de marketing y sefiales de intencién se
utiliza HubSpot (segun el flujo de la compafia) y para prospeccion y construccion de listas

objetivo se utiliza Linkedln Sales Navigator.

Para reuniones y demos, el estandar operativo es Zoom por estabilidad y adopcién
generalizada, con Microsoft Teams como alternativa cuando el cliente lo exige. Para
propuestas y contratos, la herramienta critica es PandaDoc, porque ademas de estructurar la
propuesta y habilitar firma electronica, ofrece sefales de comportamiento (aperturas, tiempo

por seccion) que ayudan a interpretar el estado real del deal.

La coordinacion interna se realiza por Slack y correo, y el feedback de producto se formaliza en
Jira cuando supera el nivel de “nota" y se convierte en necesidad recurrente o bloqueo

comercial.

Consejo de Experto: PandaDoc no es solo “para firmar”. Uselo como termémetro. Si el
cliente abre la propuesta varias veces y se detiene en precios o clausulas, anticipese con
una llamada breve para aclarar objeciones antes de que se conviertan en silencio.

Con herramientas claras, el siguiente paso es entender el proceso operativo completo y como

se gobierna el pipeline.
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3. Procesos Operativos

Esta seccion define el “como se trabaja” dia a dia: rutinas, gestion del pipeline, higiene del CRM
y coordinacion con el equipo. Es la parte que mas impacta la consistencia de resultados,

porque reduce improvisacion y evita oportunidades fantasma.

El dia suele comenzar con un meeting corto de equipo para revisar pipeline, oportunidades
abiertas y prioridades. Llegue con un resumen claro de sus deals clave: etapa, bloqueo, riesgo
y qué necesita del equipo. Evite traer temas vagos; formule preguntas concretas que permitan
destrabar en minutos (por ejemplo, “necesito validar si soportamos X integracion” o “necesito

postura de producto ante Y requisito”).

Después del meeting, la ejecucion se reparte entre llamadas, demos, correos y seguimiento. La
regla operativa es simple: si no esta en Salesforce, no existe. Cada interaccion relevante debe
dejar trazabilidad, porque el pipeline solo sirve si es fiable y porque el traspaso interno depende

de ello.

La priorizacidn diaria del pipeline se hace en tres capas. Primero atienda oportunidades en
Negociacion y Propuesta, porque son las mas cercanas a ingresos. Luego trabaje
oportunidades activas en Discovery o Demo que tengan siguiente paso definido. Por ultimo,

revise las frias o sin actividad reciente para decidir si reactivar o limpiar.

Nota Importante: El error mas comun de un perfil nuevo es invertir tiempo en oportunidades
con poco potencial solo porque “se ven bien". Priorice por probabilidad real y por claridad
del siguiente paso, no por entusiasmo.

La higiene del CRM es parte del proceso, no una tarea administrativa. Mantenga etapas
coherentes con criterios minimos (ver seccidn de pipeline) y elimine “fantasmas” para no
distorsionar previsiones. Cuando una oportunidad se estanca, revise el historial, intente
reactivar con una accion concreta y, si no hay respuesta tras varios intentos, cierre de forma

elegante y saque del pipeline activo.

Con la operacion diaria encarrilada, el rendimiento depende de ejecutar bien el ciclo completo:

desde lead hasta cierre.
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4. Gestion del pipeline en Salesforce: etapas y criterios de
avance

El pipeline en Salesforce sigue un marco tipico adaptado a la realidad del negocio. Las etapas
no se mueven por intuicion: cada salto debe cumplir criterios minimos para evitar demos

prematuras, propuestas sin decisor o negociaciones sin urgencia.

El flujo estéandar es: Lead - Calificacion - Oportunidad (Discovery) — Demo - Propuesta -
Negociacion - Closed Won / Closed Lost, con una fase frecuente de evaluacion interna del

cliente (cuando el cliente consulta con IT, direccion o compras y el proceso se ralentiza).

En Lead, cualquier contacto entrante (marketing) o saliente (prospeccion) existe como registro
inicial. En Calificacién, valide si hay potencial real usando BANT como guia flexible:
presupuesto, autoridad, necesidad y tiempo, sin convertirlo en checklist rigido. La pregunta no

es "scumple BANT?", sino “;hay sefhales suficientes para invertir tiempo?".

Al convertir a Oportunidad, la primera etapa operativa es Discovery, donde se realiza la
conversacion profunda para entender contexto, problema, impacto y stakeholders. Solo avance
a Demo cuando exista un problema claro y un caso de uso que permita personalizacion. Pase a
Propuesta Unicamente cuando tenga identificado quién decide, qué urgencia existe y qué
condiciones minimas deben cumplirse. Negociacion se activa cuando ya hay numeros y

condiciones sobre la mesa y el cliente entra en ajustes, compras o legal.

Consejo de Experto: No pase a Propuesta “para empujar”. Una propuesta sin decisor
identificado suele convertirse en un documento que circula internamente sin duefo y
termina en silencio. La propuesta debe tener patrocinador y siguiente paso calendarizado.

Este control por criterios mantiene el pipeline sano y hace que la cadencia de seguimiento
funcione. A continuacion se detalla como generar oportunidades desde marketing y

prospeccion.

5. Entrada de leads: marketing y prospeccion activa

Los leads llegan principalmente desde marketing, pero el rol también exige prospeccion activa

en sectores con potencial (por ejemplo retail, logistica o servicios financieros). En ambos
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casos, el primer filtro es el encaje con el perfil de cliente: sector, tamano y tipo de problema

que la solucion resuelve.

Cuando entra un lead de marketing, revise sefales de intencion antes de invertir esfuerzo.
Priorice si el lead pidio demo, descargé material relevante o muestra interaccion previa con la
empresa. Verifique también si la cuenta ya existia en el CRM o si hubo conversaciones

anteriores; esto evita duplicidad y permite retomar contexto.

En prospeccion, construya una lista objetivo partiendo de sectores donde ya existen casos de
éxito o donde el valor sea facil de demostrar. Use LinkedIn para identificar empresas y
personas, y evite mensajes genéricos. El objetivo del primer contacto no es vender el producto,

sino ganar la primera conversacion con una hipétesis de valor breve y especifica.

Nota Importante: Un mensaje genérico puede “no molestar”, pero tampoco abre puertas. La
personalizacion minima (referencia a la empresa/rol + hipdtesis de valor) suele ser la
diferencia entre silencio y discovery.

Una vez se consigue la primera conversacion, el éxito depende de ejecutar discovery con

estructura, sin sonar a interrogatorio.

6. Discovery: diagndstico real antes de mostrar producto

La discovery es la etapa donde se gana el derecho a hacer una demo util. No siga un checklist
rigido, pero si una estructura mental consistente. Empiece por el contexto del negocio, luego
como resuelven hoy el area relevante, después profundice en problemas y, finalmente,

cuantifique impacto y urgencia.

Use preguntas abiertas para que el cliente se exprese, y cambie a preguntas mas especificas
cuando el cliente no concreta. Sefales tipicas de “sintoma” son frases como "“queremos mas
eficiencia” o "mejorar procesos” sin ejemplos, sin métricas o con cambios de tema rapidos. En
esos casos, profundice con preguntas de precision: qué pasa exactamente, cuando ocurre,

quién se ve afectado, qué consecuencias tiene y qué ocurre si no se soluciona.

Si el cliente no logra aterrizar necesidades, ayudele con ejemplos sin imponer una solucion. Su
objetivo es llegar a un caso de uso claro que permita una demo enfocada. Si no existe ese caso

de uso, no avance a demo: programe una segunda discovery o pida informacion adicional.
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Consejo de Experto: La tentacion es “hacer demo para enganchar”. En B2B suele ser al
revés: una demo sin diagnostico reduce credibilidad porque el cliente siente que usted esta
presentando un catalogo, no resolviendo un problema.

Con discovery bien hecha, la preparacion previa a la demo se vuelve eficiente y la

personalizacion deja de ser improvisacion.

7. Ejecucion de demos: estructura, personalizaciony control de
lo “genérico”

La demo debe comenzar confirmando el contexto del cliente para alinear expectativas. A partir
de ahi, muestre solo las partes del producto relevantes para su caso, conectando cada
funcionalidad con un beneficio concreto. Haga pausas para validar comprension y relevancia; la

demo no es un mondlogo, es una conversacion guiada.

Cierre siempre con un resumen de lo visto y un siguiente paso claro. Ese siguiente paso puede
ser una propuesta, una reunion con otro stakeholder, una sesion técnica o una prueba, pero

debe quedar acordado vy, si es posible, calendarizado.

Si nota que la demo se vuelve genérica, deténgase y reconecte. Reconozca que quiza esa
parte no es relevante y vuelva a lo que el cliente menciond. Haga preguntas para recuperar

participacion y adapte sobre la marcha.

Consejo de Experto: Cuando el cliente deja de hacer preguntas y usted sigue hablando,
normalmente ya perdio la sala. Pare, valide y vuelva al caso de uso. La correccion a tiempo

salva deals.

Tras la demo, el tiempo de reaccidn es critico. El seguimiento inmediato sostiene el momentum

y evita que el cliente “se enfrie" internamente.
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8. Cadencia de seguimiento: disciplina, valory siguientes pasos

El seguimiento es una parte central del rol y suele estar subestimado. La regla operativa es
mantener contacto sin ser pesado, pero sin desaparecer. Para lograrlo, use una cadencia

estructurada con flexibilidad segun el comportamiento del cliente.

Después de la primera llamada, envie un correo el mismo dia o, como maximo, al dia siguiente
con un resumen breve y los siguientes pasos. Proponga fechas concretas para la demo para
evitar pérdida de impulso. Si no hay respuesta en dos o tres dias, haga un follow-up corto para

reactivar.

Antes de la demo, envie un recordatorio el dia anterior con agenda y, cuando aplique, material
relevante para que el cliente llegue preparado. Después de la demo, muévase rapido: envie
resumen el mismo dia con puntos clave y el siguiente paso. Si el cliente esta activo, mantenga
contacto cada dos o tres dias; si esta frio, deje cuatro o cinco dias, pero aportando valor en

cada interaccion.

Cuando no hay respuesta, varie el enfoque. No repita el mismo mensaje; cambie el angulo,
aporte contenido, un caso similar o una pregunta distinta. Si es posible, cambie de canal y, en
ciertos casos, contacte a otra persona dentro de la cuenta para reducir dependencia de un solo

interlocutor.

Nota Importante: “;Lo pudiste ver?" repetido tres veces no es seguimiento, es ruido. Cada
contacto debe anadir algo: claridad, material, propuesta de accion o reduccién de friccion.

En negociacién, aumente la frecuencia porque el deal se define ahi. Asegure que cada
interaccion cierre con una accién concreta para evitar el “limbo". Si tras varios intentos no hay
respuesta, ejecute un cierre suave: deje la puerta abierta, pero limpie el pipeline para mantener

previsiones fiables.

Con la cadencia controlada, el siguiente reto es gestionar ciclos largos y evaluaciones internas,

donde el proceso se ralentiza por politica y multiples areas.
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9. Gestion de ciclos largos: evaluacioninterna y multiples
decisores

En clientes grandes, el ciclo puede durar semanas o0 meses porque intervienen varias personas
con preocupaciones distintas. Cuando el cliente entra en evaluacion interna, aumente
visibilidad y control preguntando quién esta involucrado, qué criterios usan y qué plazos

manejan. Proponga puntos de seguimiento regulares para evitar que el proceso se diluya.

Mapee stakeholders desde discovery: quién influye, quién decide y quién usa la solucion.
Intente hablar con varios perfiles, no solo con uno, y adapte el mensaje segun rol. Negocio
suele responder a impacto y ROI; IT y seguridad a integraciones y riesgos; compras a

condiciones y comparativas; legal a clausulas y compliance.

Cuando hay varios decisores, asegure primero un sponsor principal (hormalmente quien sufre
el problema) porque ayuda a empujar internamente. Pero no espere al final para involucrar a
compras, IT o legal: si aparecen tarde, bloquean tarde. Busque equilibrio entre foco y

cobertura.

Consejo de Experto: Depender de un solo contacto es cémodo, pero peligroso. Si esa
persona se va de vacaciones o pierde prioridad interna, su deal desaparece. Construya
redundancia de relaciones.

Una vez el cliente avanza a propuesta y negociacion, la coordinaciéon con procurement y legal

se vuelve parte del trabajo diario.

10. Propuestas, negociaciony contrato: como cerrar sinregalar
valor

La negociacion comienza con una propuesta clara y bien justificada. Antes de hablar de precio,
vuelva al valor: problema, impacto y resultado esperado. Escuche objeciones y busque ajustes
que no comprometan el valor principal. Defina sus no negociables: precio minimo sostenible y

condiciones contractuales clave.

Una regla practica es no dar descuentos sin recibir algo a cambio, como compromiso de plazo,

volumen o una referencia futura. Si el cliente solo presiona por descuento sin reconocer valor,
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trate esa sefnal como riesgo: puede estar comparando commodities o0 buscando bajar precio sin

intencion real de compra.

Cuando aparece el "no hay presupuesto”, determine si es literal o si significa “no veo suficiente
valor”. Pregunte como priorizan inversiones y qué impacto tendria resolver el problema. Si hay
interés real pero falta presupuesto, ajuste alcance o fases. Si no hay interés real, no fuerce: es

preferible perder un deal que cerrar uno insostenible.

En clientes corporativos, interactuara con procurement y legal. Compras presiona en
descuentos, plazos de pago y condiciones. Legal revisa responsabilidad, proteccién de datos,
SLA y compliance, con rondas de comentarios que pueden ser lentas. Su rol es coordinar:
responder rapido, involucrar a su equipo legal cuando corresponda y mantener el proceso

avanzando.

Nota Importante: La negociacion se pierde por “tiempos muertos” tanto como por precio. Si
compras o legal esperan dias por respuestas, el deal pierde prioridad interna y entra en
congelacién.

Con el cierre encaminado, el rol también exige alimentar al producto con feedback real y bien

documentado.

11. Documentacion en CRMy traspaso de feedback a Producto
(Salesforce + Jira)

Después de cada llamada importante o demo, registre feedback en Salesforce dentro de la
oportunidad. Use campos especificos para necesidades, objeciones y notas, y complemente
con un campo cualitativo para matices (sensaciones, politica interna, sefales de riesgo). La
meta es que cualquier persona pueda leer en dos minutos y continuar la conversacion sin

repetir preguntas.

Una estructura recomendada para notas post-discovery o post-demo es: contexto del cliente
(qué hace, tamano, sector), problema principal, impacto en negocio, estado actual (como lo

resuelven hoy), stakeholders y decisor, siguiente paso acordado con fecha, y riesgos o dudas.

Cuando el feedback se repite o tiene impacto relevante, conviértalo en ticket de Jira. Escriba de

forma simple y accionable: contexto del cliente, problema concreto, impacto en negocio y
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posible solucién o idea si existe. La priorizacion no es matematica; combine frecuencia
(cuantos clientes lo piden), impacto en deals activos o ingresos potenciales, alineacion

estratégica y urgencia (si bloquea una venta inmediata, sube).

Este feedback se revisa en reuniones regulares con Producto y Customer Success. CS valida si
el problema es real en uso post-venta o solo percepcion en preventa, y Producto decide
roadmap. Su responsabilidad es que el feedback llegue claro, con contexto suficiente y con

seguimiento para que no muera en backlog.

Consejo de Experto: Un ticket sin impacto de negocio es facil de ignorar. Siempre traduzca
“feature request” a "riesgo de churn”, “bloqueo de venta” o “oportunidad de expansion”
cuando aplique.

Con esto, el sistema comercial y el sistema de producto quedan conectados. Para cerrar el

manual, se deja un estado de traspaso y puntos abiertos tipicos del rol.

12. Estado Actual, Puntos Abiertos y Traspaso

Esta seccion sirve como guia para entregar el rol a otra persona o para reiniciar control cuando
hay rotacién, vacaciones o cambios de cartera. Manténgala actualizada como documento vivo

asociado al pipeline.

En el estado actual, asegure que Salesforce refleje la realidad: oportunidades en etapa
correcta, siguiente paso definido, fechas actualizadas y stakeholders registrados. Revise
especialmente Negociacion y Propuesta, porque ahi cualquier pérdida de contexto cuesta

cierres.

En puntos abiertos, identifique lo que suele quedar “en el aire” y que mas rompe continuidad:
oportunidades sin decisor confirmado, deals en evaluacion interna sin calendario, propuestas
enviadas sin lectura confirmada, y requerimientos técnicos o legales pendientes de respuesta.

Aclare también qué tickets de Jira estan ligados a deals activos y cuales son estratégicos.

Para el traspaso, entregue a la persona entrante (0 a su manager/CS) un resumen por
oportunidad que incluya: contexto, problema, impacto, stakeholders y poder de decision,

objeciones, estado de propuesta/contrato, y el siguiente paso con fecha. Si hay coordinacion
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con legal o procurement, documente quién es el contacto, qué clausulas estan en discusion y

cual es la postura interna.

Nota Importante: El traspaso falla cuando se entrega “una lista de oportunidades” sin
narrativa. Lo que permite continuar no es el nombre del deal, sino la historia: por qué existe,

quién lo empuja, qué lo bloquea y qué accion concreta lo mueve.

Con el traspaso ordenado, el rol mantiene continuidad y el pipeline conserva fiabilidad. A partir
de aqui, la mejora es incremental: mas calidad en discovery, mas personalizacion en demo, mas

disciplina en seguimiento y mas rigor en CRM.
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