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Embudo de conversión, representación
visual del proceso que sigue un cliente
desde que conoce nuestro negocio hasta
que realiza una compra.
Está dividido en varias fases:

Conciencia
Interés
Decisión
Acción







CONCIENCIA

El cliente potencial descubre tu producto o
servicio a través de varios canales. Por
ejemplo, podría encontrarse con un artículo
de blog que resuelve un problema específico
que tiene y menciona tu producto como una
solución.



CONCIENCIA

INTERÉS

El cliente potencial descubre tu producto o
servicio a través de varios canales. Por
ejemplo, podría encontrarse con un artículo
de blog que resuelve un problema específico
que tiene y menciona tu producto como una
solución.

Una vez que el cliente conoce tu producto,
comienza a buscar más información sobre
cómo puede satisfacer sus necesidades o
resolver su problema



CONCIENCIA

INTERÉS

DECISIÓN

El cliente potencial descubre tu producto o
servicio a través de varios canales. Por
ejemplo, podría encontrarse con un artículo
de blog que resuelve un problema específico
que tiene y menciona tu producto como una
solución.

Una vez que el cliente conoce tu producto,
comienza a buscar más información sobre
cómo puede satisfacer sus necesidades o
resolver su problema

El cliente está convencido de que tu
producto o servicio puede ser la solución a su
problema. Considera la posibilidad de
comprar y evalúa tus ofertas frente a las de la
competencia.



CONCIENCIA

INTERÉS

ACCIÓN 

DECISIÓN

El cliente potencial descubre tu producto o
servicio a través de varios canales. Por
ejemplo, podría encontrarse con un artículo
de blog que resuelve un problema específico
que tiene y menciona tu producto como una
solución.

Una vez que el cliente conoce tu producto,
comienza a buscar más información sobre
cómo puede satisfacer sus necesidades o
resolver su problema

El cliente realiza la compra o se inscribe a tu
servicio.

El cliente está convencido de que tu
producto o servicio puede ser la solución a su
problema. Considera la posibilidad de
comprar y evalúa tus ofertas frente a las de la
competencia.



Describe el proceso por el cual un potencial
cliente pasa desde el reconocimiento de
una necesidad hasta la decisión final de
compra de un producto o servicio.
Está alineado con las fases del embudo
de ventas, proporcionando una
comprensión más detallada de las
experiencias y decisiones del cliente en
cada etapa.



Este trabajo va ligado totalmente con el
estudio de tu cliente ideal.

Sin este estudio y reflexión previa no
obtendrás resultados, porque básicamente

irás
“como pollo sin cabeza”



El potencial cliente se da cuenta de que tiene un
problema o necesidad. En esta fase, el objetivo es
educar al público sobre este problema y cómo tu
producto o servicio puede solucionarlo. Aquí, los
contenidos informativos como blog posts,
infografías, y videos educativos son fundamentales.

Buyer Journey



El potencial cliente se da
cuenta de que tiene un
problema o necesidad. 

El cliente investiga y evalúa tus productos o servicios
frente a los de la competencia para determinar cuál se
ajusta mejor a sus necesidades.
Ofrecer comparativas detalladas, estudios de caso,
testimonios, demostraciones de producto, y sesiones de
preguntas y respuestas.

Buyer Journey



El potencial cliente se da
cuenta de que tiene un
problema o necesidad. 

El cliente investiga y evalúa tus
productos o servicios frente a
los de la competencia para
determinar cuál se ajusta
mejor a sus necesidades.

El cliente toma la decisión de compra y adquiere el
producto o servicio.
Simplificar el proceso de compra, ofrecer múltiples
opciones de pago, garantizar una experiencia de
compra segura y transparente.

Buyer Journey



El potencial cliente se da
cuenta de que tiene un
problema o necesidad. 

El cliente investiga y evalúa tus
productos o servicios frente a
los de la competencia para
determinar cuál se ajusta
mejor a sus necesidades.

El cliente toma la decisión de
compra y adquiere el producto
o servicio.

Si el servicio dura un tiempo, o a fase donde el cliente
interactúa con el servicio de atención al cliente para resolver
dudas, obtener soporte o gestionar devoluciones. Atención al
cliente durante y Proporcionar múltiples canales de soporte
(chat en vivo, teléfono, email), garantizar respuestas rápidas y
soluciones efectivas, ofrecer seguimiento post-venta.

Buyer Journey



El potencial cliente se da
cuenta de que tiene un
problema o necesidad. 

El cliente investiga y evalúa tus
productos o servicios frente a
los de la competencia para
determinar cuál se ajusta
mejor a sus necesidades.

El cliente toma la decisión de
compra y adquiere el producto
o servicio.

Si el servicio dura un tiempo, o
a fase donde el cliente
interactúa con el servicio de
atención al cliente para
resolver dudas, obtener
soporte o gestionar
devoluciones.

Asegurar que el cliente siga satisfecho con el producto
o servicio, incentivándolo a realizar futuras compras.
Enviar encuestas de satisfacción del cliente, ofrecer
ofertas exclusivas o descuentos a clientes recurrentes,
crear programas de fidelidad, proporcionar
actualizaciones o mejoras de productos.

Buyer Journey



El potencial cliente se da
cuenta de que tiene un
problema o necesidad. 

El cliente investiga y evalúa tus
productos o servicios frente a
los de la competencia para
determinar cuál se ajusta
mejor a sus necesidades.

El cliente toma la decisión de
compra y adquiere el producto
o servicio.

Si el servicio dura un tiempo, o
a fase donde el cliente
interactúa con el servicio de
atención al cliente para
resolver dudas, obtener
soporte o gestionar
devoluciones.

Asegurar que el cliente siga
satisfecho con el producto o
servicio, incentivándolo a
realizar futuras compras.

Buyer Journey

El cliente, satisfecho con su experiencia,
recomienda tus productos o servicios a otros
potenciales clientes.  Fomentar las
recomendaciones a través de programas de
referidos, compartir historias de clientes
satisfechos en redes sociales y otros canales de
marketing, incentivar las reseñas y valoraciones
positivas online.



El potencial cliente se da
cuenta de que tiene un
problema o necesidad. 

El cliente investiga y evalúa tus
productos o servicios frente a
los de la competencia para
determinar cuál se ajusta
mejor a sus necesidades.

El cliente toma la decisión de
compra y adquiere el producto
o servicio.

Si el servicio dura un tiempo, o
a fase donde el cliente
interactúa con el servicio de
atención al cliente para
resolver dudas, obtener
soporte o gestionar
devoluciones.

Asegurar que el cliente siga
satisfecho con el producto o
servicio, incentivándolo a
realizar futuras compras.

Buyer Journey

El cliente, satisfecho con su
experiencia, recomienda tus
productos o servicios a otros
potenciales clientes.



Ejemplo de embudo de venta1.

Despacho de abogados

Fase de Conciencia:

Objetivo: Hacer que el despacho sea conocido entre el público objetivo como

una fuente confiable y experta de servicios legales.

Estrategias

Blog y Artículos: Publicar artículos informativos sobre temas legales comunes,

derechos de los ciudadanos, y consejos legales básicos para aumentar la

visibilidad en motores de búsqueda.

Redes Sociales y Foros: Participación activa en redes sociales y foros legales,

respondiendo preguntas y ofreciendo consejos breves.

Conferencias y Charlas: Organizar o participar en eventos y charlas sobre

temas legales de interés público.



Despacho de abogados

Fase de Interés

Objetivo: Generar interés en los servicios ofrecidos y establecer al despacho

como la opción preferente para asesoría legal.

Lead Magnet: Guía gratuita descargable titulada "Cómo proteger tu negocio

de litigios comunes" o "Derechos básicos frente a disputas familiares" a

cambio de su dirección de correo electrónico.

Estrategias:

Webinars Gratuitos: Ofrecer seminarios en línea sobre temas legales

específicos, mostrando la experiencia del despacho.

Consultas Iniciales Gratuitas: Promover consultas gratuitas de 15

minutos como una puerta de entrada para servicios legales más

complejos.



Despacho de abogados

Fase de Decisión

Objetivo: Convencer a los clientes potenciales de elegir este despacho sobre la

competencia.

Estrategias:

Testimonios y Casos de Éxito: Compartir historias de éxito y

testimonios de clientes anteriores en el sitio web y redes sociales.

Comparativas y Guías: Enviar contenido detallado sobre cómo elegir el

mejor despacho de abogados para sus necesidades específicas,

destacando las fortalezas del propio despacho.



Despacho de abogados

Fase de Acción

Objetivo: Convertir a los interesados en clientes.

Estrategias:

Oferta Especial de servicios: Proporcionar una oferta limitada en

tiempo o descuento en ciertos servicios para nuevos clientes.

Proceso de Onboarding Simplificado: Facilitar el proceso de

contratación con formularios sencillos y una clara explicación de los

pasos a seguir.



llave

mágica





Quién es realmente: No me refiero solo a

datos demográficos básicos, sino a

entender su mundo, sus días, sus retos y

sueños.

1.

Cuáles son sus dolores: Aquello que le

quita el sueño, lo que le genera frustración

o le impide alcanzar sus metas.

2.

Qué desea fervientemente: No solo en el

contexto de tu producto o servicio, sino en

el gran esquema de su vida o negocio.

3.



La puerta de entrada al embudo. Un lead magnet es
una herramienta extremadamente efectiva para
captar la atención de tu audiencia objetivo. Se trata
de ofrecer algo de valor (un descuento, un ebook, un
webinar, una muestra gratuita) a cambio de
información de contacto, como una dirección de
correo electrónico. 



Tener un lead magnet no solo te permite
aumentar tu base de datos con leads

cualificados sino también iniciar una relación
con potenciales clientes, guiándolos a través de

las siguientes fases del embudo.



El magnet

perfecto



El que es una solución específica a uno de esos dolores o un puente hacia

alguno de sus deseos más profundos.

Es aquel que demuestra tu valor de manera irrefutable. Y encima lo das

gratis solo a cambio de sus datos.

El truco está en hacer que tu lead magnet sea tan específico y valioso,

que tu cliente ideal no solo quiera descargarlo, sino que también se

sienta impulsado a conectarse contigo para solucionar problemas más

profundos y alcanzar sus objetivos más ambiciosos. De esta forma, no

solo captas su atención, sino que también comienzas a construir una

relación basada en la confianza y el valor real proporcionado.

El lead magnet perfecto





www.virginiavalladares.com

Si quieres seguir aprendiendo o ampliar lo visto hoy,
 te animo a unirte a la Escuela Digital Vallavir

https://www.instagram.com/vallavir/
https://www.linkedin.com/in/virginiavalladares/
https://www.facebook.com/vallavir/
http://www.virginiavalladares.com/

