Tu plantilla para definir tu
ICP B2B desde cero

Deja de vender a todo el mundo y empieza a vender a quien de verdad compra. Esta plantilla te guia paso a
paso para identificar, analizar y activar tu cliente ideal.

Sonia Ferrer Rentero

Consultora de Ventas B2B - https://www.ventasconsoniaferrent.com

n ¢QuéesunliICP?

El ICP (Ideal Customer Profile) es la descripcién detallada del tipo de empresa a la que mds le conviene lo que
vendes y a la que mds le conviene comprarte a ti. No es lo mismo que un buyer persona: el buyer persona describe
al individuo; el ICP describe la empresa.

Sin un ICP claro: tu equipo pierde tiempo con oportunidades que nunca van a cerrar, tu mensaje no conecta y tu
ciclo de ventas se alarga innecesariamente. El 80% de tus ingresos vendrd del 20% de clientes que encajan
perfectamente con tu solucién.

Regla de oro: si tienes que convencer mucho a alguien para que entienda el valor de tu producto, probablemente
no sea tu ICP.

a Cémo encontrar tu ICP

Tu ICP puede ir cambiando con el tiempo a la par que el mercado y tu producto o servicio evolucionan. Pero para
trazar una primera hipétesis, serd clave que te hagas las siguientes preguntas:

¢A quién le duele més el problema que 10 resuelves?: antes de analizar datos, haz un brainstorming. Piensa qué
tipo de empresa o perfil sufre mds intensamente el problema que resuelves. ; Quién pierde mas dinero, tiempo o
clientes por no tenerlo resuelto? ; Quién lo siente como una urgencia y no como algo opcional? Anota todas las
respuestas que se te ocurran sin filtrar — este ejercicio te daré pistas muy valiosas antes de contrastarlas con los
datos del andlisis.

ANALISIS DE COMPETIDORES ANALISIS DE CLIENTES ACTUALES

¢A quién se dirigen en su web?, ; qué tamafio de empresa :Qué tienen en comin?, ;cudl era su dolor principal?,
aparece?, ;qué sectores o verticales mencionan?, ;qué cpor qué te eligieron a ti?, ;qué resultado concreto
dolores usan en marketing? obtuvieron?

:QUE PATRON COMUN ENCUENTRAS? ¢{QUE PATRON COMUN ENCUENTRAS?

Reflexién final: cruzar los patrones de tus competidores y tus mejores clientes te dard mucha visibilidad sobre el
mercado. Pero también hay una parte de intuiciéon: piensa a quién eres capaz de resolver el problema de verdad
con tu producto o servicio. Puede que ain no hayas llegado a ese perfil no porque no sea tu ICP, sino porque
todavia no has disefiado la estrategia de ventas adecuada para alcanzarle.
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Plantilla ICP — Perfil de cliente ideal (1/2)

Cémo usar esta plantilla: completa todos los campos con la informacién obtenida del andlisis anterior. Cuanto
mds especifico seas, mds Util serd tu ICP. Puedes guardar el PDF una vez rellenado — tus respuestas quedardn
guardadas.

NOMBRE DEL ICP

DESCRIPCION

TAMANO DE EMPRESA

UBICACION

TECNOLOGIA QUE UTILIZAN

DOLORES PRINCIPALES
[ ]

PROPUESTA DE VALOR PARA ESTE ICP
[ ]

Qué es la propuesta de valor: es la promesa concreta de resultado que ofreces a este ICP. Responde a la
pregunta ¢por qué te comprarian a tiy no a otro? Debe estar conectada directamente con uno de sus dolores
principales.

Para qué sirve definirla: te ayuda a construir mensajes de prospeccién mds precisos, a posicionarte con claridad
en el mercado y a que tu equipo comunique el valor de forma consistente en cada conversacién comercial.
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Plantilla ICP — Perfil de cliente ideal (2/2)

ES ACCESIBLE EN ESTOS CANALES

[ )

[ )

[ )

[ )

°
Ejemplos de canales y su uso estratégico: LinkedIn (prospeccién directa y contenido orgdnico), eventos y
comunidades del sector (networking y visibilidad), SEO y contenido (captacién inbound a largo plazo), email en
frio (outbound escalable), boca a boca y referencias (el canal de mayor conversién). Estos son los canales hacia
los que dirigirds tu estrategia de ventas: prioriza los 2-3 donde tu ICP es mds activo.

TAMANO DEL MERCADO

Cémo caleularlo: multiplica el nUmero de empresas que cumplen tu ICP (TAM) por el precio medio de tu servicio.
Filtra al porcentaje al que puedes llegar con tus recursos actuales (SAM) y al que tienes probabilidad real de
convertir este afio (SOM). Una estimacién razonada es suficiente para tomar decisiones.

ROLES QUE INFLUYEN LA DECISION DE COMPRA
[ ]

Tipos de rol en el proceso de compra: Champion: el que defiende tu solucién internamente y te facilita el acceso
al decisor. Decisor: quien firma y da el visto bueno final (suele ser CEO, CFO o board). Influenciador: quien tiene
peso en la evaluacién pero no firma (ej. Head of Sales, CTO). Usuario final: quien trabajaréd con tu solucién dia a
dia 'y cuya adopcidn es clave para el éxito. Conocer estos roles te permite personalizar el mensaje y disefiar una
estrategia de cierre mds efectiva.

Consejo: empieza con un solo ICP — el que mejor conoces y con el que ya has tenido éxito. Ejecuta, valida y
aprende. Una vez dominado, analiza qué otros perfiles comparten sus dolores, su tamafio o su contexto: esos son
tus préximos ICPs complementarios. El proceso es: foco primero, expansiéon después.
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Y ahora qué? 5 formas de sacarle partido

B Como sacar partido a tu ICP en tu estrategia comercial

Definir tu ICP es el primer paso. Lo que marca la diferencia es lo que haces con él. Aqui tienes cinco acciones concretas
para empezar a generar resultados:

PASO 01 PASO 02

Valida tu ICP con conversaciones reales Disefia tu mensaje con el lenguaje de tu ICP
Habla con 5-10 personas que encajen en el perfil. No Disefia tu pitch, LinkedIn, web y secuencias de

para vender: para entender. PregUntales por sus prospeccion para hablarle directamente a ese perfil.
dolores y prioridades. Sus palabras exactas serdn tu El mensaje correcto al perfil correcto multiplica la
mejor copy. tasa de respuesta.

PASO 03

Construye listas de prospeccion hipersegmentadas

Crea filtros en LinkedIn Sales Navigator, Lemlist, Genesy, Kombo, o tu herramienta de prospeccién favorita para
llegar de forma mds directa a tu cliente ideal. 100 prospectos perfectos valen mds que 1.000 mal cualificados.

PASO 04
Construye una estrategia de captacion efectiva
Tener el ICP claro es el punto de partida, pero sin una estrategia de captacion bien disefiada, tu cliente ideal

seguird sin conocerte. Disefiar esa estrategia requiere decisiones clave: dénde buscarle, cémo hablarle y cémo
hacer que ese sistema funcione y se optimice con el tiempo. Si quieres acelerar ese proceso y evitar los errores mds

comunes, puedo ayudarte a disefiarlo desde cero.

PASO 05
Construye tu playbook de ventas para escalar
El mejor indicador de que tienes un proceso comercial sélido es este: tu equipo sabe exactamente qué hacer en

cada fase sin preguntarte. Llegar ahi requiere definir el proceso, documentarlo y entrenarlo. Si quieres construir
ese sistema sin friccién, yo puedo ayudarte a montar el Playbook de ventas que te haga escalar.

Y ahora qué?

Sonia Ferrer Rentero : Consultora de Ventas y Go-To-Market para Startups y PYMEs - +35 clientes satisfechos

Ya sea si necesitas apoyo para crear tu estrategia de captaciéon ganadora, construir tu playbook de
ventas, o terminar de definir esos ICPs que sienten las bases de tu estrategia comercial, hablemos. En 30
minutos, me contards cudles son los retos principales de tu negocio, y exploraremos cémo puedo ayudarte.
Lo peor que puede pasar es que te lleves unos consejos extra.

Reserva 30 minutos conmigo >
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