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¿QUIERES EXPORTAR?: 

CONOCE LAS HERRAMIENTAS 

DIGITALES PARA CREAR TU 

ESTRATEGIA DE EXPORTACIÓN

PRESENTADO LUCIA LEHMANN Y VALERIA SAENZ



2LEAP 



CREA UNA ESTRATEGIA DE 
EXPANSIÓN COMERCIAL

EFECTIVA INNOVADORA

SOSTENIBLE
DINÁMICA



ESTRATEGIA EXPORT



¿QUIÉN ES MI MERCADO OBJETIVO?

EMPRESAS/USUARIOS DECISORES

SI YA ESTAMOS VENDIENDO
• LISTADO CLIENTES ACTUALES
• LISTADO PROYECTOS MÁS RENTABLES
• ¿QUÉ LES ESTOY VENDIENDO?
• ¿CON QUIÉN ESTOY HABLANDO EN ESAS 

EMPRESAS
• ¿QUÉ TAMAÑO TIENEN?
• ¿CUÁNTO FACTURAN?

SI NO ESTAMOS VENDIENDO:
• ¿QUIÉN CREO QUE ES MI CLIENTE IDEAL?
• ¿QUIÉN ESTA COMPRANDO ACTUALMENTE A 

MI COMPETENCIA?
• ¿QUÉ TECNOLOGÍAS USA ESA EMPRESA?

https://www.hubspot.es/make-my-persona


CUANTIFICA TU OPORTUNIDAD
LinkedIn 

Sales Navigator

Instant Data Scraper

https://www.google.es/maps/?hl=es
https://www.linkedin.com/feed/
https://www.linkedin.com/sales/home
https://www.google.es/maps/?hl=es
https://www.linkedin.com/sales/index?trk=d_flagship3_nav&


CREA TU PROPUESTA DE VALOR
• Clara y concisa

• Coeherente con la 

necesidad del cliente

• Beneficio claro (que 

resuelva un problema)

• Resultados tangibles 

(transformación)

• Diferenciación

• Credibilidad



STORYTELLING
• TONALIDAD

• NARRATIVA VISUAL

• CANALES DE 

COMUNICACIÓN



CIRCULO DORADO
LA IMPORTANCIA DEL 'PARA QUÉ' EN VENTAS

• IMPACTO EN LA DECISIÓN DE COMPRA:
⚬ LAS PERSONAS COMPRAN POR RAZONES EMOCIONALES 

(SISTEMA LÍMBICO) Y JUSTIFICAN CON RAZONES LÓGICAS 
(NEOCORTEX).

⚬ UN PROPÓSITO CLARO CONECTA EMOCIONALMENTE CON 
LOS CLIENTES.

THE GOLDEN CIRCLE: DE SIMON SINEK

BENEFICIOS  DE CENTRARSE EN EL 'PARA QUÉ' 

• CONEXIÓN EMOCIONAL: CREAR LEALTAD Y FIDELIDAD.
• DIFERENCIACIÓN EN EL MERCADO: DESTACARSE DE LA 

COMPETENCIA.
• CLARIDAD Y COHESIÓN INTERNA: MOTIVACIÓN Y ALINEACIÓN 

DEL EQUIPO DE VENTAS.

https://www.youtube.com/watch?v=Ppd4BxcbbNI


PROPÓSITO
EL PROPÓSITO ES LA RAZÓN FUNDAMENTAL POR LA QUE UNA 
ORGANIZACIÓN EXISTE, MÁS ALLÁ DE GANAR DINERO; ES EL 'PARA 
QUÉ' DETRÁS DE TODO LO QUE HACE.

EJEMPLO DE APPLE: "DESAFIAR EL STATUS QUO Y PENSAR DIFERENTE PARA 
EMPODERAR A LAS PERSONAS Y CAMBIAR EL MUNDO A TRAVÉS DE LA 
INNOVACIÓN."
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¿CUÁL ES SU CÍRCULO 
DORADO?



Genera contenido de alto impacto con 
ChatGPT



Genera contenido de alto impacto con 
ChatGPT



Crea corporativos videos

https://app.heygen.com/avatars


Crea corporativos videos

https://lumen5.com/app/?id=10472548#creator


Crea corporativos videos



Crea tu propio sitio

https://durable.co/


Crea 
autoridad y 
posicionate 

como un 
referente en 
la industria



Crea tu propio blog



Create your own blog



Create your own blog



1º Paso:
Poner 
nuestra casa 
en orden



1º Paso:
Poner 
nuestra casa 
en orden



1º Paso:
Poner 
nuestra casa 
en orden



1º Paso:
Poner 
nuestra casa 
en orden



2º Paso:
Crear 
autoridad



2º Paso:
Crear 
autoridad

Cómo contribuir en artículos de LinkedIn, 
basados en IA



2º Paso:
Crear 
autoridad

¿Cómo impacta el trabajo en nuestro Perfil?

VS

Perfil sin trabajar

Perfil trabajado



2º Paso:
Crear 
autoridad

¿Cómo impacta el trabajo en nuestro Perfil?

INBOUND LEADS



¿Qué mide 
LinkedIn?

https://www.linkedin.com
/sales/ssi



¿Qué mide LinkedIn?¿Qué mide LinkedIn?



¿Qué mide LinkedIn?



3º Paso:
Conecta con 
tus leads

https://www.linkedin.com/sales/index?trk=d_flagship3_nav&


3º Paso:
Conecta con 
tus leads



DEFINE TU GO TO MARKET (GTM)

• ¿Cómo voy a llegar a 

mi Mercado objetivo?

• ¿Qué canales de 

comuniación voy a 

utilizar?



IMPORTANCIA 
DE CONOCER 

NUESTROS 
OBJETIVOS DE 

VENTA
ORNARE AENEAN EUISMOD ELEMENTUM NISI QUIS 
ELEIFEND QUAM ADIPISCING VITAE PROIN 
SAGITTIS NISL RHONCUS MATTIS RHONCUS URNA 
NEQUE VIVERRA JUSTO NEC



• ALINEACIÓN CON OBJETIVOS EMPRESARIALES

• ESTANDARIZACIÓN Y CONSISTENCIA

• GESTIÓN DEL TIEMPO Y EFICIENCIA

IMPORTANCIA DE LOS 
PROCESOS DE VENTA

"SIN CLIENTES NO HAY INGRESOS, SIN INGRESOS 
NO HAY NEGOCIO. VENDER ES LA BASE DE LA 
SOSTENIBILIDAD."
— Zig Ziglar

• MEJORA DE LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE

• MEJORA CONTINUA Y OPTIMIZACIÓN
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ORNARE AENEAN EUISMOD ELEMENTUM NISI QUIS 
ELEIFEND QUAM ADIPISCING VITAE PROIN 
SAGITTIS NISL RHONCUS MATTIS RHONCUS URNA 
NEQUE VIVERRA JUSTO NEC
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ACCIÓN

ATENCIÓN

INTERÉS

DESEO



POTENCIA TU ESTRATEGIA DE 
EXPANSIÓN CON HERRAMIENTAS 
DIGITALES Y GANA
• ESCALABILIDAD
• DINAMISMO
• SOSTENIBILIDAD

CONTACTOS

LEAD

S



DEFINE TU ESTRATEGIA DE ENTRADA AL 
MERCADO

Entrada al mercado Generación de contenido

Hubspot (CRM/MKT)

Lemlist

Waalaxy

Aircall

Oportunidades

Seguimiento leads

https://app-eu1.hubspot.com/reports-list/139612289/
https://dashboard.aircall.io/numbers
https://chat.openai.com/
https://app.waalaxy.com/campaigns/63ce704db90429b60e0da1ea/analytics?emailAction=email&linkedinAction=linkedinConnect
https://app.lemlist.com/teams/tea_459FHjgsEt3cLzaeJ


DEFINE TU ENTRADA AL MERCADO



DEFINE TU ESTRATEGIA DE ENTRADA AL 
MERCADO



CONCLUSIÓN
SI LOGRAMOS:

• TENER CLARIDAD DE NUESTROS OBJETIVOS 

•  ALINEADOS A LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA

• CREAR UNA PROPUESTA DE VALOR CLARA

• COMUNICAR DE MANERA EFECTIVA ESA PROPUESTA DE 
VALOR

• ACOMPAÑAR AL CLIENTE EN SU RECORRIDO 

• DEFINIR PROCESOS DE VENTAS QUE ACOMPAÑEN AL 
NEGOCIO

TENDREMOS UNA ESTRATEGIA DE 
EXPORTACIÓN PRODUCTIVA, 

EFICIENTE Y ESCALABLE EN EL TIEMPO
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LUCIA LEHMANN

(+34) 618524471

LUCIA@2LEAP.ES

WWW.2LEAP.ES

CELULAR

CORREO ELECTRÓNICO

WEB

2LEAP

VALERIA SAENZ

(+34) 698780281

VALERIA@2LEAP.ES

CELULAR

CORREO ELECTRÓNICO
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