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ascenta — Ventas que escalan con método

Carta del consultor

La mayoria de las empresas no tiene un problema de ventas: tiene un problema de método. En més de
treinta anos asesorando equipos comerciales en América Latina, he visto el mismo patron repetirse en

industrias muy distintas.

La empresa crece gracias al talento de su fundador o de dos o tres vendedores estrella. Llega un punto
en que ese esfuerzo ya no alcanza. Se contratan mas vendedores, se invierte en un CRM, se paga una

capacitacién motivacional, y las ventas no escalan en la misma proporcion.

Lo que falta no es energia ni voluntad. Falta un sistema: un proceso comercial definido, medible y
repetible, que no dependa de quién esté vendiendo ese mes. ascenta nace para construir ese sistema

junto con usted, dentro de su empresa, y dejarlo funcionando.

Este documento explica qué es ascenta, como trabajamos y por qué nuestro enfoque es distinto al de
cualquier otra consultoria de ventas que usted haya conocido.

Qué es ascenta

ascenta es la linea de consultoria de escalamiento de ventas de MS Advisory, Inc. Su promesa cabe en
una frase: ventas que escalan con método.

Trabajamos con empresas de Panama, Centroamérica y clientes internacionales. El respaldo de MS
Advisory, Inc. aporta la experiencia en tecnologia, procesos y transformacién comercial que ya conocen

nuestros clientes.

Nuestro logo resume la filosofia: tres barras ascendentes que representan las etapas del pipeline. La
Ultima termina en punta de flecha, porque cada etapa bien gestionada empuja a la siguiente hacia el
crecimiento.

Para quién es ascenta:

° Empresas que ya venden y tienen clientes, pero cuyo crecimiento depende del esfuerzo de
pocas personas.

° Equipos comerciales que crecieron en niimero de vendedores sin crecer en productividad.

° Directores generales que no pueden responder con precisién cuanto van a vender el préoximo
trimestre y por qué.
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° Organizaciones que invirtieron en herramientas (CRM, automatizacioén) y no ven el retorno.

Para quién no es: empresas que todavia buscan validar su producto o su primer cliente. ascenta escala

lo que ya funciona; no reemplaza la bisqueda de un mercado.

El diagnéstico: por qué las ventas dejan de escalar

Cuando una empresa se estanca, casi nunca es por un solo motivo. En nuestra experiencia, el freno

aparece en cinco puntos que se refuerzan entre si:

1.  Proceso implicito. Cada vendedor vende “a su manera”. No hay etapas definidas ni criterios
claros para avanzar una oportunidad.

2. Pipeline sin datos confiables. EI CRM existe, pero se llena por obligacion. Los pronésticos se

basan en intuicion, no en tasas de conversion reales.

3. Cliente ideal difuso. Se persigue cualquier oportunidad. El equipo gasta tiempo en prospectos
gue nunca iban a comprar o que compran con margenes que no sostienen el negocio.

4. Dependencia de personas clave. El conocimiento comercial vive en la cabeza del fundador o del

mejor vendedor. Si esa persona se va, se va la venta.

5.  Gestidn sin ritmo. No hay una cadencia de revision del pipeline, coaching ni rendicion de
cuentas. Los problemas se descubren al cierre del mes, cuando ya es tarde.

La buena noticia es que todos estos frenos se pueden corregir con método. No requieren contratar mas

gente, sino hacer que la gente que ya tiene venda mejor y de forma predecible.

La metodologia ascenta

El método ascenta convierte la venta en un sistema en cuatro fases, en un horizonte tipico de seis a
nueve meses. Cada fase termina en un punto de control con la direccion: no se avanza a la siguiente sin

resultados verificables.
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Método ascenta: cuatro fases, tres puntos de control

Cada fase sube un escalén, como las barras del logo: la tGltima entrega un sistema que la empresa opera

sola.

Fase 1 — Diagndstico comercial

Medimos antes de opinar. Auditamos el pipeline y el historial de ventas, entrevistamos a vendedores,
gerentes y clientes, y acompafamos visitas reales. Calculamos las tasas de conversién por etapa, el ciclo
de ventay el valor promedio por oportunidad, y medimos la empresa contra las seis piezas del Sistema
de Venta ascenta para definir qué configuracion le corresponde.

Entregable: informe de diagnéstico con el mapa de brechas por pieza, la configuracion del sistema que

corresponde y la linea base de métricas contra la que mediremos el avance.

Fase 2 — Diseno del sistema

Con los datos en la mano, adaptamos junto al equipo directivo cada pieza del Sistema de Venta ascenta

a la medida de la empresa:

° Foco: perfil de cliente ideal, criterios de descalificacion y segmentacién de cuentas A-B-C.

° Ruta: etapas de venta alineadas al proceso de compra del cliente, con criterios de salida
observables.

° Calificacion en tres escalones y modelo de prondstico conectado a ella.

° Conversacion 4D: guia de reunién, propuesta de valor y argumentario por segmento.

° Mapa de cuenta para las cuentas y oportunidades con muchos decisores.

° Ritmo y tablero: métricas clave, metas por etapa y cadencia de gestion.

° Configuracion del CRM con la Ruta, los escalones y el tablero, para que refleje el proceso y no al

revés.
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Entregable: el Playbook Comercial ascenta, documento operativo del equipo.

Fase 3 — Implementaciéon acompanada

Aqui es donde la mayoria de las consultorias se retiran, y donde nosotros nos quedamos. Desplegamos
el sistema en el campo: entrenamos al equipo dentro de las seis piezas, con oportunidades reales, y
arrancamos el ritmo de gestion: coaching individual con la Conversacion 4D, revisiones semanales de
pipeline y tableros de gestién para la direccién.

Entregable: equipo operando con las seis piezas del sistema y tablero de indicadores en uso semanal.

Fase 4 — Escalamiento y transferencia

Con el sistema funcionando, lo ajustamos con los datos y lo hacemos crecer: nuevos segmentos, canales
o mercados; especializacion de roles cuando el volumen lo justifica; procesos de retencién y expansion
de los clientes actuales, y un programa de incorporacion a 30, 60 y 90 dias para que cada nuevo
vendedor rinda en semanas, no en meses. Formamos a un lider interno que se queda como dueno del

sistema.

Entregable: sistema comercial autbnomo, documentado y transferido a la organizacion.

El Sistema de Venta ascenta

Lo que instalamos en esas cuatro fases es el Sistema de Venta ascenta: una integracion propia de las
metodologias de ventas mas reconocidas del mundo, como SPIN, MEDDPICC, Challenger, Sandler y
Value Selling, en seis piezas que funcionan juntas, con un lenguaje comun, herramientas concretas y un
ritmo de gestién. Cada pieza ataca uno de los cinco frenos del diagnéstico.

Pieza ascenta Qué resuelve Freno que ataca
1 - Foco ascenta A quién venderle y donde invertir el  Cliente ideal difuso
tiempo
2 - Ruta ascenta Las etapas de la venta y cuando Proceso implicito
avanzar
3 - Calificacion en tres Qué oportunidades merecen el Pipeline sin datos
escalones esfuerzo
4 - Conversacion 4D Cémo conducir cada reunién con el Proceso implicito
cliente
5. Mapa de cuenta ascenta Como ganar y crecer en cuentas Dependencia de personas

con muchos decisores

6 - Ritmo y escala ascenta Cdébmo gestionar, pronosticar y Gestién sin ritmo y dependencia
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Pieza ascenta Qué resuelve Freno que ataca

crecer el equipo de personas

Tres configuraciones. El sistema no se instala igual en todas las empresas. El Diagnostico define si
corresponde la configuracién Esencial (venta transaccional), Consultiva (venta a la medida) o
Institucional (gobierno y grandes cuentas), y el Disefio la ajusta a la medida de cada cliente.

El detalle de cada pieza esta en el documento "Sistema de Venta ascenta", y el de las metodologias que

integra, en "Metodologias de ventas de referencia".

Por qué ascenta es distinta

ascenta no vende motivacion ni informes: construye, implementa y transfiere un sistema comercial que
sigue funcionando cuando nos vamos. Esa es la diferencia frente a las tres opciones que nuestros

clientes suelen haber probado antes.

Coach o capacitador de ascenta by MS
Dimension ventas Consultora tradicional  Advisory
Punto de partida Talleres estandar Entrevistas y opinion Datos reales del
experta pipeline
Qué entrega Técnicas y motivacion Informe con Sistema comercial
recomendaciones operando
Implementacion No participa Rara vez Acompanamiento en
campo
Tecnologia Fuera de alcance Se recomienda Se configura e integra
Medicion Satisfaccion del taller Hitos del proyecto Conversion, cicloy
pronéstico
Al terminar El efecto se diluye El informe queda enun Lider interno dueno del
cajon sistema

Cinco razones para elegir ascenta

1. Método antes que carisma. Las técnicas de venta importan, pero sin proceso se olvidan en
semanas. Por eso integramos las mejores metodologias del mundo en un solo sistema, y
entrenamos al equipo dentro de él.

2.  Respaldo tecnolégico de MS Advisory, Inc. Somos parte de una firma de consultoria
tecnolégica. Configuramos el CRM, los tableros y las automatizaciones nosotros mismos, sin
depender de un tercero.

3. Nos quedamos para la ejecucion. La fase de implementacién acompanada es el corazoén del
método. Trabajamos sobre oportunidades reales, con su equipo, en su mercado.
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4.  Experiencia internacional, ejecucion local. Mas de tres décadas en ventas complejas en

distintos mercados, aplicadas con conocimiento de la cultura comercial de Panamay

Centroamérica.

5. Resultados medibles desde la linea base. Desde la primera fase acordamos qué vamos a medir.

Usted sabra en todo momento si la inversion esta funcionando.

Resultados que medimos

El éxito de ascenta se mide con los nimeros de su negocio, comparados contra la linea base de la Fase 1.

Estos son los indicadores que gestionamos en cada proyecto:

Indicador

Qué revela

Frecuencia de revision

Tasa de conversion por etapa

Velocidad de ventas

Duracién del ciclo de venta

Valor promedio por
oportunidad

Cobertura de pipeline frente a
la meta

Precision del prondstico

Tiempo de productividad de
nuevos vendedores

Donde se pierden las
oportunidades

Cudl de las cuatro palancas
conviene mover

Velocidad del proceso comercial

Calidad de los prospectos y de
la propuesta

Si hay suficiente negocio en
curso

Qué tan predecible es la venta

Capacidad real de escalar el
equipo

Semanal

Mensual

Mensual

Mensual

Semanal

Mensual

Trimestral

Gobierno del proyecto: un comité con la direccion general revisa el avance al cierre de cada fase. Entre

fases, un tablero compartido muestra los indicadores con datos del CRM, sin reportes armados a mano.

Como empezar

El primer paso es una sesién de diagnostico inicial de 90 minutos con la direccién general y el

responsable comercial. En ella revisamos su situacion actual, los niUmeros disponibles y los objetivos de

crecimiento, y le decimos con franqueza si ascenta es la solucién adecuada para su empresa.

Si lo es, le presentamos una propuesta con alcance, plazos e indicadores de éxito acordados desde el

inicio.
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Manuel Spiegel, CEO y fundador de MS Advisory, Inc.
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° Correo: manuel.spiegel@ms-advisoryinc.com
e  Teléfono: +507 6616-9905

° Sitio web: ms-advisoryinc.com

° LinkedIn: linkedin.com/in/manuelspiegel

° Ciudad de Panama, Panama

Ventas que escalan con método.
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