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Simulación

Estamos en 1948. Trabajas como responsable de marketing y ventas en una firma de
inversión y quieres encontrar el mayor número de pequeños inversores posible.
¿Qué harías?



Lo que pasó en realidad

Louis Engel decidió publicar un artículo
de 6450 palabras en el que no vendía
nada y logró más de 3 millones de leads



¿Qué es estrategia?



"Es un conjunto de decisiones que puedes tomar
hoy frente a la incertidumbre para aumentar la
probabilidad de tener éxito hoy y en el futuro"
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Ubicación
Clientes (ICP)
Canales
Ofertas
Etapas de

     producción

2. Campo de juego







Divergencia



 ¿A quién vende? B2B B2C

Ingresos Anuales < $1 millón USD < $5 millones USD < $10 millones USD < $20 millones USD < $50 millones USD

< $100 millones USD < $500 millones USD < $1000 millones USD > $1000 millones USD

Empleados en la empresa 1 - 10 11 - 50 51 - 200 201 - 500 5001 -1000

1001 - 5000 5001 - 10000 > 10000

Aumento de empleados Positivo Negativo

Sector Software Servicios financieros banca biotecnología ...

Nivel de Responsabilidad Propietarios Socios Directivos Gerentes

Función Marketing Ventas Desarrollo de Negocio

Ubicación España México Argentina USA ...

Idioma Español Inglés



Convergencia



 ¿A quién vende? B2B

Ingresos Anuales > $10 millones USD

Empleados en la empresa 50 - 200

Aumento de empleados Positivo

Sector Cualquiera

Nivel de Responsabilidad Propietarios

Ubicación Cualquiera

Idioma Español

Nuestro mercado inicial son propietarios o CEO's que hablen español y formen parte de 
 empresas B2B que estén facturando más de $ 10 millones de dólares que tengan entre

50 y 200 empleados y que actualmente estén ampliando su plantilla.
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Growth Map ¿Qué pasaría si el Funnel Pirata de Dave McClure
y el embudo de Steve Blank tuvieran un hijo?



¿Para qué sirve el Growth Map?
Sirve para diseñar, probar y ajustar nuestra estrategia comercial.

Nos ayuda a ganar
claridad, alinear los
equipos de ventas,
marketing y éxito,
minimizando el
riesgo al fracaso.

Diseñar

Probar

Ajustar
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4. Capacidades

Ubicación
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Canales
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5. Sistema de gestión

2. Campo de juego

3. ¿Cómo ganar?

(elementos de
valor)
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Pirámide de Curry

Clientes Activos

Suspectos

Clientes inactivos

Prospectos

Oportunidades perdidas



Gracias


