Ingenieria de Prospeccion 360
Manual para el Ingeniero Comercial

Como llenar el Embudo de
Oportunidades

Introduccion

En el Método EJE Comercial 360™, |a prospeccion no es un acto de
suerte ni una actividad improvisada. Es un proceso cientifico de filtrado y
deteccion de oportunidades.

El objetivo de un Ingeniero Comercial no es contactar a la mayor cantidad
de personas posible, sino identificar, calificar y conectar con los
prospectos correctos utilizando la propuesta de valor adecuada.

Una prospeccion bien disefiada permite:
e alimentar constantemente el embudo de ventas
e optimizar el tiempo del equipo comercial
e mejorar la tasa de conversion
e reducir el costo de adquisicion de clientes

En esencia, la prospeccion es la ingenieria que alimenta todo el
sistema comercial.
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1. La Dualidad Estratégica
Outbound (Precision) + Inbound (Atraccién)

En el Método EJE no se trata de elegir entre Outbound o Inbound.
Se trata de integrarlos estratégicamente para asegurar un flujo
constante de oportunidades.

Ingenieria Outbound (Prospeccion Directa)
Se basa en el contacto directo con prospectos previamente identificados.
Ejemplos:

e l|lamadas estratégicas

e contacto por LinkedIn

e publicidad digital dirigida

e networking comercial
Su éxito depende de tres factores:

e calidad del dato

e claridad del perfil del cliente ideal

e disciplina en el seguimiento

Regla de oro del Método EJE:
Nunca prospectar a ciegas.
Toda accion debe basarse en el Perfil de Cliente Ideal EJE™.
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Ingenieria Inbound (Atraccion Estratégica)

Se enfoca en atraer prospectos mediante contenido y valor previo a la
venta.

Herramientas principales:

e contenido educativo

articulos y publicaciones estratégicas

email marketing
e secuencias de nurturing
e webinars o recursos descargables
Su éxito depende de una variable clave:
La relevancia del valor que entregas al mercado.

Si el contenido es Uutil, el prospecto se acerca voluntariamente a la
marca.

2. El Protocolo EJE de las 5 Fases
El Método para Evitar la Improvisacion

Para mantener la consistencia comercial, todo prospecto dentro del sistema
EJE debe pasar por cinco fases estructuradas.

1. Identificacion

Detectar quién tiene el problema que nuestro producto o servicio puede
resolver.

Pregunta clave:
¢Quién tiene el “dolor” que solucionamos?
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2. Calificacion
Evaluar si el prospecto realmente tiene potencial comercial.
Aqui se aplica Lead Scoring, analizando factores como:

e perfil del cliente

e capacidad de compra

e urgencia de la necesidad

3. Presentacion
Establecer una conexion humana basada en necesidades reales.

La presentacidn no se centra en el producto, sino en cdmo la solucién
responde al problema del cliente.

4. Argumentacion
Respaldar la propuesta con evidencia.
Esto puede incluir:

e demostraciones

e casos de éxito

e datos comparativos

e pruebas de valor

5. Cierre



Cuando el valor es evidente para el cliente, el cierre se convierte en un
paso natural del proceso.

El objetivo no es presionar la venta, sino facilitar la decisién correcta.

3. La Ciencia del Lead Scoring
El Filtro de Calidad del Sistema
No todos los prospectos deben recibir el mismo nivel de atencion.

El Lead Scoring EJE™ permite clasificar oportunidades segun su potencial
comercial.

Afinidad

¢, Qué tan parecido es el prospecto al Buyer Persona EJE™?

Conocimiento
¢,Qué tanto ha interactuado ya con la marca?
Por ejemplo:

e Visito el sitio web

e descargo contenido

e respondid correos

e interactuo en redes

Fase del proceso

¢ Esta listo para comprar o aun esta en etapa de investigacion?



Esta clasificacion permite priorizar tiempo y recursos.

4. Los 5 Principios del Ingeniero Comercial para Prospectar
1. Define tu Buyer Persona con precision

Si intentas vender a todos, terminaras vendiendo a nadie.

2. Investiga tu mercado

Comprender a la competencia y los patrones de compra permite detectar
oportunidades reales.

3. Disefa una propuesta de valor adaptable
Los clientes no compran productos.

Compran soluciones a problemas especificos.

4. Mantén disciplina operativa (Rutina EJE™)

La prospeccion no es una actividad ocasional.
Debe convertirse en un habito diario dentro del sistema comercial.

5. Usa tecnologia de automatizacion

El uso de CRM y herramientas de automatizacion permite liberar tiempo
para lo mas importante:

la conversacion estratégica con el cliente.



Estudios muestran que mas del 50% de las oportunidades se pierden
por procesos manuales o seguimiento inconsistente.

;| Dashboard de Prospeccion EJE™
Todo sistema de prospeccion debe medirse.
Indicadores clave:

Tasa de conversion de contacto a entrevista
Permite evaluar la efectividad del primer acercamiento.

Calidad del lead por canal
ldentifica qué canales generan mejores oportunidades.

ROI de prospeccion
Determina qué fuentes generan mayor retorno.

Tiempo dedicado a prospeccion real vs. tareas administrativas
Un Ingeniero Comercial debe pasar mas tiempo conversando con
prospectos que llenando reportes.

Checklist del Ingeniero Comercial en Prospeccion
Antes de terminar cada jornada comercial, valida lo siguiente:
e ; Milista de prospectos esta filtrada por Buyer Persona?

e ;He automatizado tareas repetitivas para enfocarme en
conversaciones estratégicas?

e ;Mi mensaje comunica el dolor que resuelvo y no solo caracteristicas
del producto?

e ; Dediqué hoy mi bloque de tiempo exclusivo de prospeccion?
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. Metafora del Sistema
La prospeccion se parece a la mineria.
No esperas encontrar oro en cada palada de tierra.

Pero si sabes donde buscar (investigacion) y utilizas la maquinaria
correcta (herramientas y procesos), el resultado es inevitable:

el sistema comienza a producir oportunidades de forma constante.

Conclusion

La Ingenieria de Prospeccion 360™ es el motor que alimenta todo el
sistema comercial del Método EJE.

Cuando la prospeccion funciona correctamente:
e ¢l embudo de ventas se mantiene lleno
e el equipo comercial trabaja con oportunidades reales
e l|a conversion mejora
e el crecimiento del negocio se vuelve predecible

El Ingeniero Comercial EJE™ no improvisa prospectos.
Disefna un sistema que los genera.

Miguel Avalos
Director Comercial | Creador del Método EJE Comercial 360™
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