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VENTAS B2B COMPLEJAS · DIRECCIÓN
COMERCIAL · CUENTAS ESTRATÉGICAS

Buyer
enablement
para ventas
complejas
Cómo ayudar al comprador a decidir
internamente, no sólo a escuchar una
propuesta.

PARA QUIÉN

Equipos B2B que
venden soluciones con
varios stakeholders.

PROMESA

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

Material ejecutivo para aplicar a
una conversación, cuenta o
pipeline real.

GABRIEL KATZ CONSULTING GUÍA DESCARGABLE · ES



LECTURA EJECUTIVA

El valor aparece cuando el tema
baja a números, cuenta y
próximo movimiento.
Este material no busca reemplazar un diagnóstico completo. Busca dejar una forma
concreta de mirar una situación comercial real y decidir si vale avanzar.

EJEMPLO ECONÓMICO

Ejemplo: si el sponsor no puede explicar el caso
internamente, una oportunidad de USD 150k
puede quedarse meses en interés sin decisión.

NOTA DE CAMPO

En ventas complejas, muchas veces no gana
quien explica más. Gana quien ayuda al cliente a
comprar mejor.

GABRIEL KATZ CONSULTING BUYER ENABLEMENT PARA VENTAS COMPLEJAS



MARCO DE TRABAJO

Cuatro lentes para mirar la
situación sin caer en teoría.
La idea es simple: menos frases grandilocuentes, más evidencia, más contexto y
mejores preguntas comerciales.

CLARIDAD

El comprador necesita una historia
interna simple
Problema, impacto, riesgo, alternativa, decisión y
próximo paso tienen que poder viajar dentro de
la organización.

ALINEACIÓN

Cada stakeholder compra una
parte distinta del valor
Usuarios, dirección, compras, tecnología y
operaciones no miran lo mismo. El vendedor
tiene que ayudar a ordenar esas miradas.

HERRAMIENTAS

Menos brochure, más material para
decidir
Un buen activo comercial ayuda al sponsor
cuando el vendedor no está en la sala.

AVANCE

La oportunidad se mueve si el
cliente puede organizar su proceso
Ayudar a comprar no es presionar. Es reducir
incertidumbre y facilitar la conversación interna.

Resumen ejecutivo corto.

Lenguaje de negocio, no sólo técnico.

Impacto y riesgo de no actuar.

Criterios de éxito claros.

Qué le importa a cada rol.

Qué objeción puede aparecer.

Qué evidencia necesita cada área.

Qué trade-off conviene explicitar.

One-page ejecutivo.

Mapa de decisión.

Checklist de riesgos.

Caso anónimo o ejemplo de impacto.

Siguiente reunión con stakeholders correctos.

Criterios de decisión visibles.

Riesgos discutidos temprano.

Material corto para circular internamente.

MARCO EJECUTIVO NO ES TEORÍA: SE APLICA SOBRE CASOS REALES.



HERRAMIENTA

Kit mínimo para ayudar al
comprador
Si una oportunidad se demora dentro del cliente, probablemente falta una de estas
piezas.

PIEZA USO NO DEBE SER

Resumen ejecutivo Alinear dirección Brochure largo.

Mapa de decisión Ver stakeholders Organigrama decorativo.

Checklist de riesgos Evitar sorpresas Miedo artificial.

Caso anónimo Dar confianza Promesa exagerada.

Plan de avance Ordenar próximos pasos Cronograma irreal.

HERRAMIENTA PRÁCTICA USAR CON UNA OPORTUNIDAD, CUENTA O VERTICAL CONCRETA.



APLICACIÓN

Preguntas para llevar a una
reunión real.
No hace falta usar todas. Elegí las que obligan a pensar con más precisión y menos
piloto automático.

SCORECARD RÁPIDO

Si estos puntos quedan claros,
la conversación ya subió de
nivel.

¿Qué necesita explicar tu sponsor cuando no estás en
la sala?

¿Qué objeciones internas puede anticipar?

¿Qué pieza corta ayudaría a ordenar decisión?

¿Qué riesgo de no actuar todavía no está claro?

¿Qué stakeholder falta para que el avance sea real?

Sponsor con argumento ejecutivo.

Stakeholders con criterios visibles.

Materiales cortos por etapa.

Próximo paso interno identificado.

APLICACIÓN COMERCIAL MEJOR UNA BUENA PREGUNTA QUE UN DECK MÁS LARGO.



SIGUIENTE PASO

Aplicar esto a una situación
real cambia la
conversación.

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

GK Gabriel Katz Consulting

Ventas B2B, desarrollo de negocios, CRM, forecast, cuentas estratégicas y apertura de
mercados para empresas que venden soluciones complejas.


