INFORME DE EJEMPLO

Esta es la foto comercial de
una empresa de servicios.

Una agencia de marketing de 6 a 10 personas en la Region Metropolitana. Mira qué
descubre en su informe y cdmo se armara el tuyo.

Las cifras de este ejemplo son ilustrativas. Las de tu
informe salen de tus respuestas.
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®_ Informe de ejemplo



Casi 24.000 empresas de servicios con equipo
en Chile. Casi ninguna cifra sobre como venden.

@«

Cada punto son unas 100 empresas. El que brilla eres tu. En cinco Los estudios de referencia sobre como venden las agencias vienen de
afos, las de publicidad con equipo bajaron 4% y las de consultoria de otros paises. Este estudio parte de ese vacio.
gestion, 17%.

Fuentes: SII, empresas por actividad econémica y tramo de trabajadores, afio comercial 2024 (24.088 empresas en diez actividades de servicios con 1 a 49 trabajadores
dependientes; no incluye a quienes trabajan sin dependientes); SparkToro, State of Digital Agencies 2025.
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®_ Informe de ejemplo Para empezar



UNA CARTA ANTES DE EMPEZAR

Llevo mas de 35 afios conectando negocios y tecnologia. Hoy vendo servicios
profesionales, y me pasa lo mismo que a muchos: no sé cobmo se compara mi
forma de vender con la de otras empresas como la mia. Hay opiniones y casos
de éxito, pero en Chile casi no hay cifras.

Por eso existe este estudio: preguntas simples, una foto honesta de tu
empresay comparaciones con empresas parecidas. Lo que ves en este
ejemplo es |lo que recibiras tu, y lo que respondas ayudara a otras a ver la
suya. Si te hace sentido, responde.

Damian Acuina, Observatorio Comercial

-~ .
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Tu respondes, nosotros comparamos, tu recibes.

Ta respondes T recibes
Lo esencial: 45 preguntas, ves unas 42 segun tus respuestas Tu foto completa
Cémo te va, de dénde vienen tus clientes, cuantas Tu etapa y tus ocho areas, qué te frena, cuanto podria valer, tu
conversaciones tienes, como das seguimiento, tu tamafio y tus plan a 90 dias y qué numero mirar y cuando.
servicios.

Comparamos con empresas de tu tamafo y tu servicio. Desde 10 como la tuya mostramos tu grupo; con menos, ampliamos al total de Chile. Son reglas fijas,
no inteligencia artificial: las mismas respuestas dan siempre el mismo resultado.

Opcional: Profundiza tu diagndstico, 21 preguntas Las ocho areas completas

Precios, clientes actuales, caja, IAy entorno. ? Si te falta alguna, te decimos qué parte te la llena.
Opcional: Lo que has probado, 5 preguntas Tus referencias frente a tu grupo

Qué iniciativas te funcionaron, cuales no y si te piden > Y un plan que no repite lo que ya intentaste.

referencias.
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/: Observatorio
e Comercial

Agencias y consultoras de servicios en Chile

INFORME PERSONAL - EDICION 2026

Tu diagndstico comercial 2026

Cémo vende tu empresa frente a empresas de 6 a 10 personas, en
marketing y comunicaciones, y qué mover primero

INFORME DE EJEMPLO

Tu respuesta - Dénde estas - Cémo llegar - Para tu reunion - Para profundizar (opcional)

71 empresas en tu grupo - 131 respuestas de Chile



TU EMPRESA HOY - ETAPA 3 DE 5

Tu empresa tiene rutinas @ @ @ O

Tu te ves en la etapa 4; tus respuestas hablan de la 3.

TU RESPUESTA

Te faltan oportunidades
y te sobra capacidad.

QUE TE FRENA Demanda. Tu equipo podria atender mas clientes. Es comun: 7 de cada

10 empresas de tu grupo estan en tu mismo punto en conversaciones
comerciales nuevas.

CUANTO PODRIA VALER Hasta unos US$72.000 al afio si igualas a la empresa tipica de tu grupo
en tu tasa de cierre. Es una estimacion maxima, no una promesa.

QUE HACES PRIMERO Reabre las conversaciones que se enfriaron
QUE NUMERO MIRAR Respuestas y reuniones que salieron de esa lista
A DONDE LLEGAS En 90 dias, conversaciones comerciales nuevas: de «1 a 3» a «4 a 10».

Esto es lo esencial. Las ldaminas que siguen te explican por qué y cémo.

-~ . , . . , .. .
®_ Informe de ejemplo - Sale de: tus respuestas sobre como vendes, tus conversaciones nuevas, lo que cierrasy cobras, y qué quisieras cambiar Tu respuesta



LA FORMA DE TU EMPRESA

Hay algo que mirar en cuatro de tus ocho areas; empieza por demanda

TU EMBUDO Y TU ECONOMIA

o

Demanda El 28% de tu grupo tiene también esta alerta
¢Llegan suficientes oportunidades?

— Te faltan oportunidades y te sobra capacidad

Conversion Yy cierre El 58% de tu grupo tiene también esta alerta
¢Cierras lo que llega?
Para mirar Se te enfrian oportunidades que ya tenias

Oferta Yy pI'ECiO El 18% de tu grupo tiene también esta alerta
¢Qué vendes, a quién y a cuanto?
Para mirar Das descuentosy aun asi pierdes por precio -y 1 mas

TUS PALANCAS

Personas y tiempo El 75% de tu grupo tiene también esta alerta

¢Depende todo de ti?

Para mirar Las ventas dependen de tu tiempo

Sin alertas en clientes actuales, caja, procesos y herramientas e IA: con lo que respondiste, no son lo primero

que mover.

Informe de ejemplo - Sale de: tus respuestas en las ocho areas, cada una frente a las empresas de tu grupo Donde estds - 1de 5



SIGNOS VITALES

Tu punto mas débil frente al grupo
es «cuantas oportunidades cierras»

Cuanto crece tu facturacion 42%
Ta: mas o menos igual (£5%) A 3 de cada 10 empresas de tu grupo les va igual que a ti.
Tu cartera frente a la del

afio pasado

. v . A 7 de cada 10 empresas de tu grupo les va iqual que a ti.
Td: més o menos igual P grup gualq

Cuantas oportunidades cierras 1%
Ta: 25% a 49% A 6 de cada 10 empresas de tu grupo les va mejor que a ti.

Cuanto tardas en cerrar un trato G

Tu: 3 a 4 semanas A 8 de cada 10 empresas de tu grupo les va peor que a ti.

@ lesvamejorqueati @ igual quetu les va peor que a ti - Tu grupo: 71 empresas

Estas entre las que mejor van de tu grupo en rapidez para cerrar un trato. No lo muevas mientras haces el plan.

Esto compara con tu grupo; tu cuello de botella sale de tus respuestas (lamina siguiente).

3 Informe de ejemplo - Sale de: tus respuestas sobre facturacidn, cartera de oportunidades, cierre y tiempo para cerrar un trato Do6nde estds - 2de 5



TU CUELLO DE BOTELLA - DEMANDA

Dos respuestas tuyas apuntan a demanda

Tu equipo tiene espacio para atender mas clientes, pero Illegan
pocas conversaciones nuevas. El cuello de botella esta antes de la
venta: en que lleguen oportunidades.

LO QUE RESPONDISTE
e Tu equipo podria atender mas clientes.

e En los ultimos 90 dias tuviste entre unay
tres conversaciones comerciales nuevas.

®_ Informe de ejemplo - Sale de: reglas fijas aplicadas a tus respuestas; abajo, las respuestas que lo explican Doénde estas-3de5



TUS TRES NUMEROS

Tu crecimiento depende de tres numeros.
Tu foto te dice cual mover primero.

Conversaciones nuevas en 90 dias De cada 100 oportunidades, Lo que vale cada cliente nuevo
Tay el grupo cuantas cierras
| ® | | | Ta Grupo =~ US$36.000
Ninguna 1a3 4a10 11a20 Masde20 | o ® | al afio: tu pago mensual tipico por los

X Menos de 25% a49% 50% a74% 75% o mas X meses que dura una relacién contigo.

25% i .
Estas donde esta lo tipico de tu grupo. Lo tipico de tu grupo: = U5$36.000.

Lo tipico de tu grupo: 50% a 74%.

Aqui esta la mayor distancia

Platanuevaalario Hasta unos US$72.000 (= $71 millones)

Siigualas a la empresa tipica de tu grupo en tu tasa de cierre: unos 2 clientes nuevos mas por afio con lo demas igual. Es una estimacion
maxima, no una promesa.

Es una estimacion: usa el centro de cada rango que marcaste, no tus cifras exactas. Supone que todas tus conversaciones comerciales son
oportunidades reales de venta, asi que es lo maximo que podria dar, no lo que va a pasar. Valora cada cliente nuevo por su pago mensual tipico x los
meses que dura la relacion (hasta 12).

-~ . . . . . .
®_ Informe de ejemplo - Sale de: tus conversaciones nuevas, lo que cierrasy lo que cobras por cliente, frente a tu grupo Donde estas-4de5



TUS REFERENCIAS

A 6 de cada 10 empresas de tu grupo les
piden referencias sequido; a ti, a veces

¢ TE PIDEN REFERENCIAS ANTES DE CONTRATARTE?

Nunca [ 1%
Rara vez [ 2%
Aveces-tu (GGG 30%
seguido (NN 32%
Siempre  (H EEEEEEIN 25%

Respondieron 44 empresas de tu grupo. El titulo cuenta como
«seguido» a quienes marcaron «Seguido» o «Siempre»: 57%.

LO QUE MAS CUESTA CONSEGUIRLAS

Pedirle el favor a un cliente - td ] 46%
Que el cliente conteste a tiempo -t (N 34%
Que mis clientes no quieren aparecer (Il 25%
Que el posible cliente les crea [ 18%
No me las han pedido [ | 1%
No me cuesta a 9%

Respondieron 44 empresas de tu grupo; podian marcar hasta dos, por
eso no suman 100%.

Por eso uno de tus movimientos es publicar un caso: un resultado concreto responde a quien pide referencias sin pedirle
el favor a un cliente cada vez.

Lo contestaron las empresas de tu grupo que quisieron responder la parte opcional «Lo que has
probado»; en color, lo que marcaste tu.

-~
[
o

Informe de ejemplo - Sale de: dos preguntas opcionales: si te piden referencias y qué cuesta mas conseguirlas Donde estds - 5de 5



A DONDE PUEDES LLEGAR EN 90 DiAS

En 90 dias puedes pasar de la etapa3ala4

TU ETAPA

HOY
Etapa 3 - Tu empresa tiene rutinas

EN 90 DIAS

Etapa 4 - Tu equipo conduce el dia
a dia

Lo que separa una de otra: que alguien mas lleve los
indicadores y las reuniones de seguimiento.

TU META EN DEMANDA
HOY - CONVERSACIONES COMERCIALES NUEVAS EN 90 DiAS
«1 a3»

EN 90 DIAS

«4 a 10»

Un paso en la respuesta que origind tu cuello de botella:
alcanzable en un trimestre. Hoy estas igual que el 69% de tu
grupo, que es lo mas comun: la meta te pondria por encima
de lo tipico.

El destino es una hipétesis para tu proximo trimestre, no una promesa: se alcanza con el plan de
la lamina siguiente.

-~
[
o

Informe de ejemplo - Sale de: tu etapa y lo que dijiste que mas quisieras cambiar

Coémo llegar - 1de 4



TU PLAN A 90 DIiAS

Tres movimientos en 90 dias: empieza por lo
gue mas te frena, que ademas se nota rapido

SEMANAS 1 A 2 - HACE CRECER 1

Reabre las conversaciones
que se enfriaron

Palancas: Procesos - Herramientas e IA

Por qué te lo sugerimos: En estos meses con
pocas conversaciones nuevas, lo mds probable es
que haya oportunidades que quedaron a medias.
Retomarlas cuesta menos que salir a buscar otras.

Haz una lista de las oportunidades de los ultimos
seis meses que quedaron sin respuesta. A

cada una, envia un mensaje corto con algo
nuevo: qué cambid, qué propones y una fecha
para hablar.

Sin costo Efecto: 1 a 3 semanas

Tu tiempo: 3 horas en total

o

SEMANAS 3 A6 - ORDENA 2

Que el seguimiento
tenga un dia y un aviso

Palancas: Procesos - Personas y talento

Por qué te lo sugerimos: Cuando el sequimiento
compite con las entregas, gana la entrega. Un
horario fijo lo protege de lo urgente.

Programa un aviso automatico para cada
oportunidad abierta y reserva 30 minutos, dos
veces por semana, solo para dar seguimiento:
ahi revisas lo que los avisos te marcaron y envias

los mensajes.
Sin costo Efecto: 2 a 4 semanas

Tu tiempo: 1 hora por semana

‘e Informe de ejemplo - Sale de: reglas fijas con tus respuestas; no repite lo que ya probaste y no te funcioné

SEMANAS 7 A 12 - HACE CRECER 3

Publica un caso con
un resultado concreto

Palancas: Estrategia y oferta

Por qué te lo sugerimos: Dijiste que pierdes por
precio aun dando descuentos. Muchas veces e/
precio es lo que se dice cuando falta confianza o
una razon para elegirte. Un caso con resultado da
esa razon.

Pide permiso a un cliente para contar el
problema que tenia y qué hicieron. Si hay un
numero que mejord, incliyelo; si no, una frase
del cliente sirve. Usalo en tus propuestas y en tu
perfil de LinkedIn.

Sin costo Efecto: 1 a 2 meses

Tu tiempo: 3 horas en total

Coémo llegar -2 de 4



HAZLO CON MENOS ESFUERZO

Apodyate en la IA o en otras personas
para hacerlo con menos esfuerzo

A

SEMANAS 1 A 2 SEMANAS 3 A 6 SEMANAS 7 A 12

Reabre las conversaciones Que el seguimiento Publica un caso con

que se enfriaron tenga un dia y un aviso un resultado concreto

Pasa la lista de oportunidades frias Pide a un asistente de IA que cada Con su permiso, graba diez minutos

a un asistente de IA y pidele un lunes revise tus conversaciones de conversacion con el clientey

mensaje corto y personalizado para abiertas y te deje listos los pide a un asistente que la convierta

cada una; tu revisas y envias. borradores de seguimiento; tu solo en un caso de una pagina; tu
apruebas y envias. lo corriges.

Hablamos de «un asistente de IA», «una automatizaciéon» o «un aliado» sin nombrar marcas: usa
lo que ya conozcas o lo que te recomiende alguien de tu confianza. Antes de pasar datos de
clientes a una herramienta de IA, quita lo sensible y revisa su politica de privacidad; pide permiso
para grabar una reunion.

3 Informe de ejemplo - Sale de: los tres movimientos de tu plan Cémo llegar -3 de 4



EL PUENTE DE 90 DIAS - HIPOTESIS, NO PROMESAS

Un puente de 90 dias entre tu
foto de hoy y la que quieres.

HOY

Etapa 3 - Tu empresa
tiene rutinas

Conversaciones
comerciales nuevas en
90 dias: «1 a 3»

Dia 14

SEMANAS 1 A 2

Reabre las conversaciones
que se enfriaron

Sin costo - 3 horas en total

El dia 14 mira: Respuestasy
reuniones que salieron de esa lista

Dia 42

SEMANAS 3 A6

Que el seguimiento tenga
un dia y un aviso

Sin costo - 1 hora por semana

El dia 42 mira: Oportunidades que
se enfrian por mes

Hoy: Oportunidades que se
enfriaron en 6 meses: «3 a 5».
Igual que el 48% de tu grupo.

‘e Informe de ejemplo - Sale de: tu plan, sus plazos y tus respuestas de hoy en cada niUmero que miraras

Dia 90

SEMANAS 7 A 12

Publica un caso con un

resultado concreto

Sin costo - 3 horas en total

El dia 90 mira: Propuestas en
las que mostraste el caso, y

cuantas avanzaron

EN 90 DIAS

Etapa 4 - Tu equipo
conduce el dia a dia
Conversaciones
comerciales nuevas en
90 dias: «4 a 10»

Cémo llegar -4 de 4



PARA TU REUNION

Tres preguntas para conversar,
y un compromiso para firmar

1. ¢Qué parte de «te faltan oportunidades y te sobra
capacidad» reconocemos en nuestro dia a dia?

_____________________________________________________________________________________

Mi compromiso

Elijo este movimiento:
2. ;Quién se hace cargo de «reabre las conversaciones

que se enfriaron», y qué numero miraremos en |
30 dias? . El nmero que miraré:

La empiezo el:

Dijiste que probarias: casos de éxito o testimonios

3. ¢Qué dejariamos de hacer para tener tiempo
Q ] P P publicados; subir precios o cambiar cdbmo cobro.

de probarlo?

_____________________________________________________________________________________

Mas empresas, comparaciones mas precisas. Si conoces a otros duefios o socios de
empresas de servicios, invitalos: cada respuesta mejora la foto de todos.

Escanéalo para invitar a
otra empresa.

Hasta aqui es lo esencial. Lo que sigue es opcional, para profundizar.

3 Informe de ejemplo - Sale de: tu cuello de botella y tu plan Para tu reunion



QUE HACEN DISTINTO LAS QUE VAN MEJOR

Tres practicas separan a las que
van mejor; tu no haces ninguna

Porcentaje de empresas que hace cada cosa. Para tu reunion: suma una de las que aun no haces, después de tu plan.

Lleva un registro de tres o mas de sus

.y Las que van mejor (GG 58%
indicadores (KPIs
( ) El resto [ 19%
Ta: no lo haces
Tiene definido su cliente ideal Las que van mejor (N 67%
Té: no lo haces El resto [ ] 38%
Ha rechazado clientes que no calzaban con lo que
. 9 q Las que van mejor (I 42%
hace mejor
El resto [ ] 17%

Tu: no lo haces

Compara a 24 empresas con mejores resultados (crecimiento, cartera, cierre) con las otras 47. Es
una asociacion en este estudio, no una causa: tdmala como una pista para probar.

3 Informe de ejemplo - Sale de: tus practicas frente a las de las empresas que van mejor Para profundizar (opcional) - 1 de 4



TU NICHO EN EL MERCADO

Tu nicho se ve equilibrado, segun
las empresas que respondieron

Marketing y comunicaciones Comercio y retail

83 empresas (63% de las que respondieron) trabajan en 32 empresas (24% de las que respondieron) trabajan en
este nicho. este nicho.

Equilibrado: ni sobra ni falta trabajo de Equilibrado: ni sobra ni falta trabajo de

forma marcada. forma marcada.

Equipo sobrecargado (IR 27% Equipo sobrecargado (I 25%
Con holgura [ ] 35% Con holgura o 31%
Dan descuentos sequido  ( RN 43% Dan descuentos sequido (N 31%

Es la vision de las empresas de servicios que respondieron, no la de sus clientes, y no es una
recomendacion para entrar o salir de un nicho.

3 Informe de ejemplo - Sale de: los servicios y las industrias en que trabajas, frente a empresas del mismo nicho Para profundizar (opcional)- 2 de 4



FOTO DEL GRUPO

Coincides con tu grupo en 9 de 27
preguntas, y te distingues en 3.

DONDE COINCIDES

de las empresas respondié como tu (puede estar
entre 61% y 81%)

«Referidos de clientes actuales
72%

o pasados»

¢Cudl de estas es la principal fuente de clientes
nuevos de tu empresa?

DONDE TE DISTINGUES

N
de las empresas respondié como tu (puede estar
entre 5%y 19%)

1 00/ «Lo hacemos casi siempre igual, pero
0 no esta escrita»

¢Qué tan definida esta la forma de vender de
tu empresa?

«Coincides»: 35% o mas respondié como tu. «Te distingues»: 15% o menos. No es bueno ni malo.

Se muestran las 2 mas marcadas.

o

69%

de las empresas respondié como tu (puede estar
entre 58% y 79%)
«1 a 3»

En los dltimos 90 dias, ;cuantas conversaciones
comerciales nuevas tuvo tu empresa con
potenciales clientes?

13%

‘e Informe de ejemplo - Sale de: tus respuestas, pregunta por pregunta, frente a las de tu grupo

de las empresas respondié como tu (puede estar
entre 7%y 22%)

«6 a 10 anos»

¢Cuantos afos tiene tu empresa?

Para profundizar (opcional) -3 de 4



COMO LEER ESTOS NUMEROS

Te comparamos con 71 empresas de 6 a 10
personas, en marketing y comunicaciones

e Con 71 respuestas, la base alcanza para comparar con bastante sequridad.

e Es un estudio nuevo, con lo que cada empresa declard: todavia no representa a todas las empresas del pais.

Tu diagndstico se calcula con reglas fijas, no con inteligencia artificial: tus mismas respuestas dan siempre el
mismo resultado. Los movimientos son hipdtesis para probar, no promesas.

Metodologia completa

®_ Informe de ejemplo - Sale de: cdbmo se calculan los porcentajes y los rangos; no depende de tus respuestas Para profundizar (opcional) -4 de 4


http://localhost:4330/metodologia

Asi se ve el mundo. Falta la columna de Chile.

Estudio internacional, 2025

No tienen a nadie vendiendo a _ 70%

tiempo completo

Convierten entre 25% y 49% de 0
sus oportunidades I 39%
Dicen que sus ciclos de venta se O

29%

alargaron

Tu respuesta llena esa columna. El informe del mercado sale la
semana del 8 de marzo de 2027.

Fuente: SparkToro, State of Digital Agencies 2025.

-~ .
@ Informe de ejemplo

Chile

Para terminar



Esta fue la foto de una empresa
de ejemplo. Falta la tuya.

Gratis, anénima y rapida. Tu informe se abre al terminar, y cada afio hay
una foto nueva del mercado.

Responde aqui

Las cifras de este ejemplo son ilustrativas. Las de tu
informe salen de tus respuestas.

~ :
®_ Informe de ejemplo

En el PDF, escanéalo
para responder.


https://observatoriocomercial.com/estudio-2026

