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Del producto al 
Ecosistema 
Digital.

CAMBIO DE 
PARADIGMA

1

▪ Tu identidad viaja antes que el 
contenedor.

▪ Mercados, no Países
▪ Data vs. intuición

EL PROBLEMA      
TRADICIONAL

2

Muchas empresas:
▪ Dependen solo de ferias, visitas 

personales.
▪ No tienen embudo de ventas.
▪ No segmentan mercados.
▪ No miden tasa de conversión.

Resultado:
▪ Oportunidades perdidas.
▪ Contactos que no se 

convierten.
▪ Bajo retorno de inversión en 

promoción internacional.

Hoy se exporta primero 
en digital y luego en 

físico.



¿Qué es un 
sistema de ventas 
internacional?

Es un proceso estructurado que convierte prospectos internacionales en clientes. Hoy puedes 
implementarlo directamente desde tu área comercial.

INCLUYE

1. Atracción

2. Calificación

3. Nutrición

4. Cierre 

5. Fidelización

COMPONENTES 
CLAVE

• Propuesta de valor clara para 
mercado destino.

•ICP (Ideal Customer Profile).
•Embudo de ventas.
•Automatización.

•CRM.
•Métricas internacionales KPI´s



ACTIVOS 
DIGITALES

Son los recursos de información, contenido, tecnología y presencia online

que una empresa construye y utiliza para atraer, identificar y convertir

clientes internacionales de forma sostenible en el tiempo.

INCLUYE

1. Atracción

2. Calificación

3. Nutrición

4. Cierre 

5. Fidelización

• Son el punto de contacto inicial con compradores internacionales

• Construyen confianza comercial sin presencia física

• Permiten prospectar 24/7 en mercados globales



Tipos de Activos Digitales 

Presencia Corporativa

INCLUYE

1. Atracción

2. Calificación

3. Nutrición

4. Cierre 

5. Fidelización

• Página web exportadora

• Perfil de empresa en LinkedIn

• Catálogo digital de productos

• Información técnica y comercial

• Proveedores de Plataformas tecnológicas

GENERA 

APALANCAMIENTO 

COMERCIAL



Embudo
internacional

• Generación de 
demanda.

• Desarrollo del 
prospecto.

• Negociación y 
cierre.

Metodologías aplicadas en un 
Ecosistema de Ventas Digital

Prospección digital 
estratégica

• Definir mercados 
prioritarios.

• Segmentar compradores 
por tipo.

• Personalizar el 
acercamiento.

Autoridad digital como 
ventaja competitiva

El comprador extranjero
revisa:

• Sitio web profesional.
• Certificaciones visibles.
• Casos de exportación.
• Presencia en LinkedIn.



EMPATIA CULTURAL DIGITAL

▪ Reduce fricciones comerciales

▪ Mejora la confianza con compradores 

internacionales

▪ Facilita negociaciones B2B

▪ Fortalece la imagen del país y la empresa



COMPONENTES DE LA 
EMPATIA CULTURAL

▪ Idioma

▪ Formalidad del mensaje

▪ Estilo de presentación

▪ Horarios de contacto

▪ Protocolos de negociación



COMPONENTES DE LA 
EMPATIA CULTURAL

▪ Trato profesional

▪ Uso de símbolos, colores o formatos aceptados

▪ Información técnica según expectativas del 

comprador

▪ Algoritmos que priorizan relevancia



11

Título de 
separador

La Maquinaria 
del Cierre de 
Ventas

SISTEMA INTEGRADO QUE 
CONVIERTA

oAutomatización comercial

oEmbudo de conversión

oSeguimiento inteligente

oClasificación de prospectos

oComunicación multicanal

oContenido de decisión
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La Maquinaria 
del Cierre de 
Ventas

TEXTILESCASO 1

Ejemplo: Empresa peruana de algodón pima.

Problema: Solo vende por contacto en ferias.

Sistema aplicado:
• Segmentación: marcas sostenibles en Alemania y Canadá.
• Landing page en inglés enfocada en trazabilidad.
• Lead magnet: ficha técnica descargable.
• Automatización de seguimiento.
• CRM para seguimiento por país.

Resultado:
Menor dependencia de ferias.
Mayor tasa de conversión por especialización.



PRODUCTOS 
FRESCOS

CASO 2

Exportación agroindustrial.
Desafío: Alta competencia y precio variable.

Sistema aplicado:
• Identificación de importadores especializados.
• Propuesta diferenciada: certificaciones + cadena de frío garantizada.
• Video técnico del proceso productivo.
• Email de prospección personalizado.
• Seguimiento estructurado cada 3 x3 x 3

Mensaje clave: No competir solo en precio, sino en confiabilidad.



VINOSCASO 3

Producto con fuerte componente emocional.

Sistema aplicado:
•Storytelling de origen.
•Enfoque en denominación.
•Segmentación de distribuidores gourmet.
•Muestras estratégicas.
•Presentación digital profesional descargable.

Claves: El vino no se vende solo por ficha técnica. Se vende por narrativa + posicionamiento.



MAQUINARIA DEL CIERRE DE VENTAS

• Atracción

• Educación del cliente

• Generación de confianza

• Interacción directa

• Calificación del prospecto

• Cierre comercial

• Post Venta
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El motor técnico 
de 
Infraestructura

Hosting

Seguridad  
Digital

Escalabilidad

Omni presencia

CRM y Gestión de 
clientes

Arquitectura accesible para empresas exportadoras



FLUJO DE AUTOMATIZACION PARA 
OMNI PRESENCIA



WORDPRESS COMO LENGUAJE 
INTUITIVO



WORDPRESS + ELEMENTOR



LANDING PAGE CON UN MENSAJE 
DIRECTO



LANDING PAGE PARA BUSCAR 
IMPORTADORES ESPECIFICOS





LANDING PAGE PARA AGENDAR 
REUNIONES DE VENTA
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Escalabilidad y 
sistema 
replicable

Aquí está lo más importante:

No se trata de tener:
• Un sitio web visualmente atractivo.
• Un catálogo en línea.
• Un perfil en LinkedIn.

Se trata de: Diseñar un sistema replicable de generación de oportunidades 
internacionales.

• Transforma.

• Optimiza.

• Automatiza.

• Mide KPI´s.

El exportador 
moderno



Preguntas y 
respuestas

Seminarios Miércoles del exportador

prospecciondigital@carlospacifico.com

Lic. Carlos Delfín Pacífico 
Soto

¡ GRACIAS !
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