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Inbound vs outbound sales 

Sin dudas, hoy hay que enfocarse en convertir tu empresa en un experto 
digital, en ser el rey de las redes y estar donde está tu audiencia, tu cliente, 
para captar mejores oportunidades. Pero esa parte (inbound sales) se la voy a 
dejar a los expertos en lo digital, porque es toda una ciencia para mí, y me voy 
a concentrar en la parte de ventas que amo. La que tiene que ver con la de 
crear relaciones; la de acompañar a las personas a crear proyectos exitosos. 

Outbound sales es el método por el cual vas a conseguir a tus clientes de 
referencia, al que tiene la valentía para ser el primero y lograr los beneficios de ese 
rol. Así, en estas palabras, vas a encontrar los pasos necesarios para que no se te 
escape nada al momento de encarar una relación comercial con éxito.
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•¿Cuál es la necesidad/oportunidad técnica/de negocio que estamos 
impulsando?

• ¿Tenemos la solución y los recursos adecuados?

• ¿Tenemos una propuesta de valor única? ¿Por qué nuestra empresa?

• ¿El cliente tiene el presupuesto asignado?

• ¿Tenemos el nivel de influencia adecuado en el cliente? ¿A qué niveles 
llegamos?

• ¿Conocemos el proceso de decisión del cliente? ¿Estamos alineados?

• ¿Se necesita piloto, prueba de concepto, business case u otro elemento 
de decisión?

• ¿Cuándo se cierra el negocio? ¿En qué punto del proceso estamos?

• ¿Cuál es la estrategia de precios indicada? ¿Qué descuento se requiere?

• ¿Cuáles son los pasos que faltan hasta el cierre?
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