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Como leer este documento. Cinco minutos: el resumen ejecutivo. Algo para usar
manfana: la guia de 20 minutos del final. Alcance: sin datos identificables de empresas
ni de personas. Cifras propias con su fecha al lado. La Unica cifra externa viene de su
fuente primaria.

RESUMEN EJECUTIVO

Tus mejores clientes no se encuentran desde afuera. No porque estén escondidos. Porque lo
que los hace buenos clientes no se ve en su web.

En Vega Studio trabajamos con tres condiciones para decidir si una empresa es cliente o no.
La primera: el negocio pasa por la cabeza de sus duenos. La segunda: la misma decision de
fondo vuelve a la mesa una y otra vez. La tercera: hay facturacion real y hay alguien que
firma. Las tres tienen que estar.

En octubre de 2026 probamos si esas condiciones se pueden detectar desde afuera.
Tomamos empresas B2B de Buenos Aires con fundadores identificados en una base
comercial y leimos 49 de sus sitios, con prensa cuando la habia.

Esto encontramos:

» La facturacion se ve. Aparecié con evidencia en 23 de las 49.
» La dependencia de los duefos casi nunca se ve. Aparecié en 1de 49.
» La decision que vuelve no se vio nunca. O de 49.

« Ninguna de las 49 calificé con nuestras propias reglas. La mejor llegé al umbral de

puntaje y aun asi quedod afuera, porque le faltaba una condicion.

Un primer intento, un dia antes y con 8 empresas, dio lo mismo.

La tesis en una linea. Las listas filtran por lo que se ve. Lo que define a un buen cliente no

se ve. Por eso a los mejores clientes los encuentra la conversacion, no la lista.

Tres conclusiones:

1. El mail frio con listas no esta roto. Estd apuntado a otra cosa. Encuentra empresas con
ingresos. No encuentra empresas con el problema.

2. Las condiciones que importan son estados internos. Viven en la cabeza del duefioy en
las reuniones de directorio. Se escuchan, no se leen.

3. Se detectan rapido si sabés qué preguntar. Con cinco preguntas bien hechas, 20
minutos alcanzan para saber si hay fit. Al final del paper esta la guia completa.



Si vendés consultoria, servicios profesionales o cualquier cosa B2B de ticket alto en
Argentina, esto te sirve aunque nunca hables con nosotros.



SECCION 01

El costo de buscar donde no esta

La lista filtra por lo que no importa

Toda base comercial te deja filtrar por lo mismo: rubro, cantidad de empleados, ciudad,
cargo. Son datos que se ven desde afuera. Por eso estan en la base.

El problema es que ninguno de esos datos dice si una empresa te va a comprar.

Nos pasd a nosotros. En agosto de 2026 rehicimos nuestro perfil de cliente ideal porque el
anterior estaba armado con rubro y tamano, y los cuatro casos que habiamos trabajado no
compartian ni una cosa ni la otra. Movilidad, seguros, una agencia creativa, una consultora
de investigacion. Una startup, una corporacion global, una pyme, una boutique. Si el cliente
ideal fuera una cuestion de rubro y tamano, esos cuatro casos serian un accidente.

No lo eran. Compartian una situacion. Y la situacién no figura en ningun filtro.

La lista filtra por lo que tu perfil de cliente dice que no importa. Y no puede filtrar por lo
que siimporta.

La mayoria no esta comprando ahora
Hay un segundo problema, mas viejo y mas conocido.

John Dawes, profesor del Ehrenberg-Bass Institute, publicé en 2021 con el B2B Institute de
LinkedIn un trabajo que se conoce como la regla 95:5. El argumento es aritmético. Si una
empresa cambia de proveedor en una categoria mas o menos cada cinco anos, como pasa
con el banco principal o el estudio juridico, solo un 20% de los compradores esta en el
mercado durante un ano entero. En un trimestre, algo como el 5%. El otro 95% no esta
comprando.

El propio Dawes aclara que el 95% no es una regla precisa. Es una forma de entender el
orden de magnitud. Y advierte otra cosa que importa aca: cuando una empresa si entra al
mercado, decide sobre todo con lo que ya tiene en la memoria, no buscando.

(Dawes, 3., "Advertising effectiveness and the 95-5 rule: most B2B buyers are not in the market right now", B2B
Institute de LinkedIn y Ehrenberg-Bass Institute, 2021.)

Junta las dos cosas. La lista no ve la situacion que hace bueno a un cliente. Y aunque la viera,
la mayoria de esos clientes no estd comprando este trimestre. Cuando empiecen a comprar,
van a llamar a alguien que ya conocen.



Lo que cuesta de verdad

El costo obvio es tiempo y plata: horas de investigacion, créditos de la base, mensajes

escritos uno por uno.

El menos obvio es peor. Si no ves la condicién, el mensaje la afirma sin pruebas ("sé que tu
negocio depende de vos") y suena a plantilla, o la omite y habla del rubro y la Ultima noticia,
como todo el mundo. En los dos casos sale genérico. Y un servicio de ticket alto que arranca

genérico ya arranco perdiendo.



SECCION 02

Lo que encontramos

El relevamiento

El 29 de octubre de 2026 hicimos una corrida de prospeccion para Buenos Aires con nuestro
perfil de cliente vigente. El objetivo era practico: armar una lista de 20 empresas para
contactar en frio.

El emmbudo fue este:

FIGURA 1. DE 775 A 0. RELEVAMIENTO PROPIO, VEGA STUDIO, 29/10/2026

Fundadores y CEO con sede en Buenos Aires, empresas de 11 a 200 personas, sin consultoras ni 775
agencias

Traidos para revisar 100
Descartados por nombre (consumo, gastronomia, retail, estudios) 49
Ya contactados o clientes 2
Leidos uno por uno en su web 49
Que cumplen las tres condiciones con evidencia 0

De las 49 que leimos, 27 quedaron afuera por motivos que si se ven: venta al consumidor,
agencias o fabricas de software, sede fuera del pais, o ningun sitio verificable. Eso es lo
esperable. Una base comercial trae ruido.

Lo interesante esta en las otras 22. Eran empresas B2B, en Argentina, con un fundador
identificado. El tipo de empresa que cualquiera pondria en una lista.
Qué se vioy qué no

FIGURA 2. QUE CONDICION SE PUDO VER DESDE AFUERA, SOBRE 49 EMPRESAS LEIDAS.
RELEVAMIENTO PROPIO, VEGA STUDIO, 29/10/2026

Condicién 3, facturacion real 23 de 49
Disparador reciente (mercado nuevo, expansion) 2 de 49
Condicién 1, el negocio depende de los duerios 1de 49
Condicién 2, la misma decisién vuelve a la mesa O de 49

La facturacion se ve porque las empresas la muestran. Logos de clientes, "mas de tantas

empresas nos eligen", precios publicados. Es marketing, y esta bien que lo sea.



La dependencia de los duenos se vio una sola vez, y por una sefal débil: el fundador era el
Unico nombre en todo el sitio. Eso sugiere la condiciéon. No la prueba.

La decisién que vuelve no se vio nunca. Y tiene sentido. Ninguna empresa publica "hace un
afo que discutimos a quién le vendemos y no lo cerramos". Eso se dice en una oficina, con la

puerta cerrada.

Figura 3. El mejor puntaje del relevamiento. Una sola empresa llegd a 7 puntos, el
umbral, sobre 12 posibles. Quedod afuera igual: le faltaba la condicién 2,y la regla es
que las tres tienen que estar. Relevamiento propio, Vega Studio, 29/10/2026.

El contraste con el frio internacional

Tenemos otro dato propio que apunta en la misma direccién, aungue no es la misma
prueba.

Entre el 15 de octubre y el 3 de noviembre de 2026, el outbound internacional de Vega Studio
mando 501 primeros contactos a fundadores de Estados Unidos y Europa, con listas elegidas
con criterio. Hubo una sola respuesta, y fue para decir que el mail no se entendia. Cuando
cambiamos la oferta por algo concreto, esa misma persona aceptd una llamada. Una

conversacion en 501 contactos.

(Registro interno de envios, Vega Studio, 15/10/2026 al 03/11/2026.)

No lo leas como prueba de la tesis. Es otro mercado, otro idioma y otra oferta, y tres semanas
es poco tiempo. Lo que si dice es mas modesto: una lista fria bien elegida, sola, no alcanzo.

Método y limites.

Qué hicimos. Buscamos en una base comercial fundadores y CEO de empresas con
sede en Buenos Aires, de 11 a 200 personas, excluyendo consultoras, agencias y
estudios. De 775 resultados trajimos los primeros 100. Descartamos por nombre los
gue eran claramente de consumo. Un sistema con |IA (Claude) leyé el sitio de cada
una de las 49 restantes, y la prensa cuando la habia. Anoté cada condicién solo si
habia una pagina que la mostrara, con la direccién guardada.

Coémo puntuamos. Con el scorecard de Vega Studio: 3 puntos por condicién, 2 por un
disparador reciente, 1 si el contacto es fundador o tiene presupuesto. Maximo 12,

umbral 7. Si falta una de las tres condiciones, se descarta aunque sume 7.
Limites, sin maquillaje.

1. Es una muestra chica y no es aleatoria. Son los primeros 100 resultados de una
busqueda, no una muestra representativa de nada.



2. Una sola lectura, un solo dia. La hizo un sistema con IA. Nosotros revisamos el
resultado, pero no hubo un segundo lector que volviera a puntuar cada empresa.

3. No haber visto algo no significa que no esté. Ese es justamente el punto del
paper, pero también es un limite: no sabemos cuantas de las 49 si tienen las
condiciones.

4. La base trae datos flojos. 11 de las 49 no tenian un sitio verificable, y en varias no
pudimos confirmar que el contacto siguiera en la empresa.

5. No hablamos con ninguna. El relevamiento mide lo que se ve desde afuera. Lo
gue hay adentro solo lo mide una conversacion.

Relevamiento propio, Vega Studio, 29/10/2026. Ninguna empresa se hombra en este documento.



SECCION 03

| as tres condiciones

No son un invento para este paper. Son el filtro con el que decidimos con quién trabajar. Para
cada una: qué es, por qué no se ve desde afuera y la pregunta que la revela.

Condicién 1- El negocio pasa por la cabeza de sus duenos

Qué es. La empresa no puede operar ni vender sin que los duefos empujen cada cosa. Las
ventas grandes las cierra el dueno. Las decisiones suben. El conocimiento que importa no

esta escrito en ningun lado.

En Argentina esto es lo normal, no la excepcion. Lo ves en empresas de veinte anosy en
empresas de tres. Muchas venden bien por referidos y no saben cémo repetirlo sin el duefio
en la mesa.

Por qué no se ve. Porque desde afuera una empresa que depende del duefo y una que no
se ven igual. Las dos tienen web, equipo, logos. La dependencia esta en quién atiende el

teléfono cuando el cliente grande tiene un problema. Eso no estd en ninguna pagina.

La sefal que a veces aparece, que el fundador figure en todo, es débil. Hay duefios que son la
cara de la marcay no son el cuello de botella. Y hay duefos que no aparecen en ningun lado
y son el cuello de botella de todo.

La pregunta que la revela.

"Si te vas tres semanas sin sefial, ;qué se frena?"
Si la respuesta incluye "las ventas", "las decisiones" o una risa nerviosa, la condiciéon esta. Si la
respuesta es "nada, el equipo sigue', no esta, y esta bien: esa empresa no necesita lo mismo.
Lo que vas a escuchar cuando esta: "Si yo no estoy encima, no pasa." "Las ventas grandes las
cierro yo." "Todo funciona, pero no sé bien por qué funciona."

Condicion 2 - El techo es una decisién no tomada

Qué es. La empresa trabaja mucho y gasta. El problema no es falta de esfuerzo. Es que hay
una decision de fondo que nunca se cerrd: a quién le venden, por qué los eligen, cuanto
cobran, qué hace de verdad el producto. Y todo lo que se construye encima se desalinea solo.

Esta es la condicion que mas separa a quien necesita estrategia de quien necesita mas
ejecucion. El que ya tiene la decision tomada y necesita mas manos no tiene este problema,
y hay que decirselo.



Por qué no se ve. Porque es una discusion, no un dato. Vive en reuniones de socios, en un
mail que nadie contesta, en una propuesta que se reescribe cada trimestre. A veces deja una
huella publica: la empresa describe lo que hace de forma distinta en su web, en LinkedIny
en una propuesta. Pero para ver la propuesta tenés que estar adentro.

En nuestro relevamiento no la vimos ni una vez en 49 empresas.

La pregunta que la revela.

"> Qué discusion volvio a la mesa mas de una vez este anio?"

Si la respuesta llega rapido y es sobre clientes, precio o posicionamiento, la condiciéon esta. Si
tiene que pensar mucho, o la respuesta es operativa ("conseguir gente", "el sistema nuevo"),
probablemente no.

Lo que vas a escuchar cuando esta: "Volvemos siempre a la misma discusion." "Trabajamos
un montdén y no compone." "Cada vez que entra alguien nuevo le explicamos distinto qué

hacemos."

Condicién 3 - Hay ingresos y hay quien decide

Qué es. Facturacion real, no proyectada. Y una persona identificable con autoridad para
decidir sin pedir permiso.

Por qué si se ve, a medias. Esta es |la Unica condicidon que una lista encuentra con alguna
confianza. En el relevamiento aparecié en 23 de 49 empresas. Pero solo la mitad: se ve que
hay clientes, no se ve quién firma. Un cargo en una base no te dice si esa persona decide, si
tiene que consultar con un socio, o si el que decide es el padre que ya no figura en ningun

lado.

La pregunta que la revela.

"Si esto tuviera sentido para ustedes, ;quién lo decide?"

Si la respuesta entra en una frase ("yo", "mi socio y yo"), hay comprador. Si tarda mas de una

frase, no hay comprador todavia, y es mejor saberlo en el minuto 15 que en el mes 3.

De las tres condiciones, la Unica que se ve desde afuera es la que menos te dice. Que una
empresa facture es necesario. No es una razén para comprarte.



SECCION 04

Donde si aparecen

Si las condiciones no estan en la web, ;dénde estan? En las conversaciones. Y hay cinco
lugares donde las conversaciones pasan solas.

La red

Las condiciones 1y 2 se cuentan. Un duefo que no puede irse de vacaciones lo dice en un
asado, en la puerta del colegio, en un almuerzo de negocios. No lo dice en su web. Tu red de

primer y segundo grado ya escucho esas frases. El trabajo es preguntarle.

Los referidos

Un referido llega con el filtro hecho. El que te recomienda vio la empresa desde adentro:
sabe si el dueno esta tapado, sabe si la discusiéon vuelve. Por eso un referido vale mas que

muchos contactos de una lista. No por la confianza, que también. Por la informacion.

Los eventos

En un evento la gente habla de sus problemas en voz alta, a desconocidos, porque el
formato lo permite. Una charla corta después de una presentacion te dice mas sobre las

condiciones 1y 2 que una tarde leyendo sitios.

El podcast

Una conversacion larga con un dueno es un diagnostico grabado. En una charla larga al aire
aparecen las tres condiciones sin que nadie las busque. Y el invitado termina la charla
conociéndote.

La reactivacion

La gente que ya te conoce, ex clientes, ex companeros, contactos con los que no hablas hace
un ano, es la parte de la red que mas rapido convierte. Ya sabés como trabajan. Solo te falta
saber qué cambid.

Fijate que esto conecta con Dawes. Si la mayoria de los compradores no esta en el mercado
hoy, y cuando entra decide con lo que tiene en la memoria, entonces estar en la memoria de

tu red no es un lujo. Es el canal.

La matematica

Este es el modelo con el que trabajamos para la red en Buenos Aires:
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FIGURA 4. EL MODELO DE LA RED (MODELO, NO PROMESA). PERFIL DE CLIENTE IDEAL V2, VEGA
STUDIO, AGOSTO DE 2026. MODELO HEREDADO DE LA VERSION ANTERIOR Y SOSTENIDO POR LA
CARTERA REAL. NO ES UNA MEDICION CONTROLADA.

Mensajes tibios 30
Conversaciones 5
Diagnésticos 3
Proyectos 1

Es un modelo, no una promesa. Salié de cémo llegaron los clientes que tuvimos, no de un

experimento. El tamafo de tu red y cuanto te conocen lo mueven todo.

Pero comparalo con la otra columna. En el relevamiento, 49 empresas leidas dieron O

contactables con nuestras propias reglas. En el outbound internacional, 501 contactos dieron

una sola conversacion. La red no es mas linda. Es el lugar donde la informacion existe.

Consecuencia. No dejes de usar listas. Usalas para lo que sirven: encontrar empresas

con ingresos. Y después hacé lo que la lista no puede: preguntar.

VEGA-STUDIO.COM



SECCION 05

Objeciones

"Entonces el mail frio no sirve"

Sirve para otra cosa. Encuentra empresas que facturan, y eso no es poco. Lo que no hace es
encontrar el problema.

Si querés seguir mandando en frio, cambia el mensaje. En vez de afirmar la condicion,
preguntala. "¢ La misma discusion de precios vuelve cada tres meses?" es una pregunta que
el duefo correcto contesta y el incorrecto ignora. Y medilo aparte: unas pocas cuentas, dos
toques, y si no hay ninguna respuesta positiva, cerralo.

"Mi red es chica, se agota en un mes"

Puede ser. Es la objecion mas honesta de las cuatro.

Dos cosas. La red no es tu lista de contactos: es tu segundo grado. Pedi nombres concretos,
no "si sabés de alguien". Y la red se agranda con eventos y con conversaciones publicas,
como un podcast. Es lento. Pero no se apaga cuando apagas la campafa.

"Con mas datos o con inteligencia artificial lo vas a ver desde afuera"

Lo dudamos, y te decimos por qué. Nuestro relevamiento ya lo hizo un sistema con IA, y ya
incluyé mas que la web: prensa, notas, perfiles. La condicién 1 aparecié una vez y por una
sefal indirecta. La condicién 2, nunca.

Hay sefales que sugieren las condiciones. El fundador en todas las comunicaciones. Una
empresa que se describe distinto en cada canal. Un mercado nuevo. Sirven para elegir con
quién empezar una conversacion. No reemplazan la conversaciéon. La condicion es un estado
interno. Ninguna herramienta lee lo que no esta publicado.

"20 minutos no alcanzan para nada"

Alcanzan para detectar. No para resolver.

Un médico no te opera en la primera consulta, pero en esa consulta ya sabe si tenés que
volver. En 20 minutos sabés si las tres condiciones estan. Si no estan, te ahorraste meses
persiguiendo a alguien que no te iba a comprar, y él se ahorré una propuesta que no
necesitaba.



SECCION 06

Herramienta: la guia de 20 minutos

Esta es la guia que usamos en nuestros diagnodsticos. Usala tal cual o adaptala a tu servicio.
Funciona para cualquier venta B2B de ticket alto donde el comprador es el duefo.

Una regla antes de empezar. Vos preguntdas y el otro habla. Si en los primeros 15 minutos

hablaste mas de 3, la charla no sirvié como diagndstico.

Minuto O a 2 - Encuadre

"Te propongo esto: te hago cinco o seis preguntas, y al final te digo honestamente si creo
que te puedo ayudar o no. Si no, te lo digo igual.”

Esto baja la guardia. Y te obliga a vos a cumplirlo.

Minuto 2 a 7 - Condicion 1

1. "Site vas tres semanas sin sefal, ;qué se frena?"

2. "Las udltimas cinco ventas importantes, ;quién las cerro?"

Esta si: se frenan ventas o decisiones; el duefo cerrd la mayoria.

Minuto 7 a 13 - Condicion 2

3. ">Qué discusion volvio a la mesa mas de una vez este ano?"

4. "Sjle pregunto a tres personas de tu equipo a quién le venden y por qué los eligen, ¢ me
dicen lo mismo?"

Esta si: la discusion es sobre clientes, precio o posicionamiento; las tres respuestas no
coincidirian.
Minuto 13 a 17 - Condicién 3 y disparador

5. "Sj esto tuviera sentido para ustedes, ;quién lo decide?"

6. "cQué cambio en los ultimos seis meses?" (un mercado nuevo, un pais nuevo, gente
nueva en el equipo comercial, un cambio de agencia)

Esta si: el que decide entra en una frase; hubo un cambio concreto y reciente.

Minuto 17 a 20 - Cierre honesto

Suma. Deci lo que ves. Si hay fit, proponé el paso siguiente. Si no, decilo y, si podés,
recomenda a alguien que si le sirva.



El puntaje

EL PUNTAIJE

Senal Puntos
Condicién 1: el negocio depende de los duefos para operar o vender 3
Condicidén 2: la misma decisién de fondo vuelve una y otra vez 3
Condicién 3: hay facturaciéon real y hay quien firma 3

Hay un disparador reciente 2

Tu interlocutor es dueio, fundador o tiene presupuesto propio 1

Total de 12

Cémo leerlo:

« 9 al12. Hay fit claro. Proponé el paso siguiente esta semana.
» 7 u 8. Hay fit, sin apuro. Volvé a hablar en el préoximo ciclo.

« Menos de 7. No es cliente hoy. Decilo.

Marca

(]

(]

(]

(]

(]

« Laregla que manda sobre todo lo demas: si falta una de las tres condiciones, no es

cliente, aunque sume 7. Un disparador y un buen cargo no reemplazan el problema.

Las tres condiciones valen 9 de los 12 puntos a propdsito. Una empresa que no tiene el

problema no puede llegar al umbral por mas titulos y noticias que acumule.



SECCION 07

Siguiente paso

Si leiste hasta aca y te reconociste en las condiciones 1y 2, probablemente no te falta
esfuerzo. Te falta cerrar una decision.

Ofrecemos un diagndéstico gratis de 20 minutos. Es la misma guia de la seccidon anterior,
aplicada a tu empresa. Sin presentacion de ventas y sin compromiso. Al final te decimos si
creemos que te podemos ayudar. Si no, te lo decimos igual, y te llevas el puntaje.

Si hay fit, el paso siguiente es un trabajo de tres semanas para cerrar la decision de fondo,
armar la arquitectura de mensajes y dejar una hoja de ruta de 90 dias. Es el trabajo que hace

que la empresa deje de depender de que el duefio explique todo cada vez.

Pedi tu diagndstico de 20 minutos en vega-studio.com.


https://vega-studio.com/es/diagnostico

SOBRE ESTE PAPER

Serie Research de Vega Studio. Datos propios anonimizados y una fuente externa. La lectura
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