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“Si tienes contactos pero no
tienes sistemaq, estds
dejando tu negocio en
manos de la suerte.”



OBJETIVOS

e Entender por qué tener contactos no sirve si no hay sistema
detrds

e Diseflar un embudo simple que convierta sin depender del “a ver
si me llaman”

e Automatizar partes del proceso con IA para ahorrar tiempo

e Credr una base de datos que realmente genere negocio



Embudo-funnel

Embudo de conversién, representacion
visual del proceso que sigue un cliente

desde que conoce nuestro negocio hasta
que realiza una compra.
Estd dividido en varias fases:
e Conciencia
Interés
Decision
Accidn




Embudo de ventas

El cliente potencial descubre tu producto o
servicio a través de varios canales. Por
ejemplo, podria encontrarse con un articulo
de blog que resuelve un problema especifico
que tiene y menciona tu producto como una
solucion.

)

INCIENC!!

Una vez que el cliente conoce tu producto,

©  comienza a buscar mas informacién sobre
' P como puede satisfacer sus necesidades o
NTERES resolver su problema

° El cliente estd convencido de que tu

producto o servicio puede ser la solucion a
DECIS\ON su problema. Considera la posibilidad de
comprar y evalla tus ofertas frente a las de
la competencia.

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




Viaje del cliente

Buyer Journey

Descubrimiento Consideracion

El potencial cliente se da Elcliente investiga y evalla tus

cuenta de que tiene un productos o servicios frente a

problema o necesidad. los de la competencia para
determinar cudl se ajusta
mejor a sus necesidades.

Compra Servicio ‘

Si el servicio dura un tiempo, o
a fase donde el cliente
interactla con el servicio de

El cliente toma la decision de
compra y adquiere el producto

o servicio. . .
atencion al cliente para
resolver dudas, obtener
soporte o gestionar

devoluciones.

Retencion Recomendacion

Asegurar que el cliente siga  El cliente, satisfecho con su
satisfecho con el producto o experiencia, recomienda tus
servicio, incentivandolo a  productos o servicios a otros
realizar futuras compras. potenciales clientes.



Lead magnet

La puerta de entrada al embudo.
Un Ilead magnet es una
herramienta extremadamente
efectiva para captar la atencion
de tu audiencia objetivo.




LA PUERTA DE ENTRADA AL SISTEMA

Tipos de lead magnet que funcionan:

Guia o checklist

Ofrecer algo de valor a cambio de un dato de

«5 pasos para digitalizar tu negocio»
contacto.
Plantilla lista para usar

, . . «Plantilla de presupuesto en Google Sheets»
La llave magica del embudo: sin lead magnet no hay

captacion sistematica, solo espera.

Mini consulta gratuita

15 minutos para analizar tu situacion digital

Diagndstico o test

«¢Estd listo tu negocio para la IA?»




¢A quién quiero?



¢Qué es una PUV?
propuesta Gnica de valor

Una frase que responde:

* Qué haces

e Para quién

e Qué resultado consiguen
contigo

e Por qué contigo

“Es la frase que hace que alguien te entienda en 7 segundos y te recomiende bien.”



3 ejemplos:



1.negocio local (cafeteria/bar)

e Genérico: “Tenemos comida casera y buen
ambiente.”
e PUV clara: “Menu casero rapido para gente

que trabajaq, sin esperas y a buen precio.”
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Menu casero rapido para gente que trabaja, sin esperas y a

buen precio

Qué senalas al publico:

Para quién: gente que trabaja

Resultado: comer rapido y bien

Diferencial: sin esperas + casero + precio

e g



2.negocio local (pelugueria/estética)

e Genérico: “Corte y color. Atenciéon
personalizada.”

e PUV clara: “Te dejo el color natural y bonito sin
destrozarte el pelo, en citas puntuales y sin

estar 3 horas aqui.”

NoBEAUTY SALON




“Te dejo el color natural y bonito sin destrozarte el pelo, en citas

puntuales y sin estar 3 horas aqui.”

Qué senalas:
e Resultado: color bonito sin danar
e Diferencial: puntualidad + no eternizarse
e Dolor que quitas: perder tiempo [ miedo a

estropear el pelo NoBEAUTY SALON




“Ayudo a pequenos negocios a usar la tecnologia sin
agobios ni tecnicismos. IA + Google Workspace de
forma sencilla.”
Qué senalas:
e Para quién: pequenos negocios
e Qué quitas: agobio (miedo/estrés tecnoldgico)
e Con qué: IA + Google Workspace

e Diferencial: “de forma sencilla” (sin tecnicismos)

o
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3.Negocio Vallavir

PUV clara: “Ayudo a pequenos negocios a usar la
tecnologia sin agobios ni tecnicismos.

IA + Google Workspace de forma sencilla.”
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Qué NO es una PUV

e “Calidad, cercaniaq, profesionalidad”
e “Atencidn personalizada”

e “Buenos precios”




PLANTILLA

“Trabajo con [cliente] que estd [situacion].
Les pasa [dolor].
Consiguen [resultado] porque hacemos [método].

Si quieres, el siguiente paso es [CTA simple].”
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Ejemplo local (clinica / fisio)

“Trabajo con personas con dolor de espalda que llevan meses probando cosas.
Les frena no saber qué les pasa y perder tiempo.

Aqui lo vemos claro y salimos con un plan.

Si quieres, pide cita por WhatsApp y te digo huecos.”

Ejemplo servicios (abogada / consultora)
“Trabajo con autbnomos que tienen lio con X.
Les pasa que lo dejan y luego vienen los sustos.
Lo ordenamos con un sistema y pasos claros.

Si quieres, dime ‘INFO' y te digo qué tocar primero.”

Mi ejemplo (tecnologia)

“Trabajo con pequenos negocios que se agobian con correos, archivos, agenda y WhatsApp.
No es falta de ganas: es falta de sistema.

Lo ordeno con |IA y Google Workspace de forma sencilla.

Si quieres, dime ‘ORDEN’ y te digo por donde empezar.”
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Primero defines quién eres, para quién y
Claridad (PUV) qué resultado das. Sin esto, nada de lo
que hagas después funciona.

Con tu mensaje claro, disefias una
puerta de entrada especifica para tu
(Lead Mnget) cliente ideal. No para todo el mundo.

Atraccion

Una vez tienes claridad y un lead magnet
definido, la |IA te ayuda a redactarlo,
mejorarlo y distribuirlo.

Sin el paso 1y 2, la IA solo acelera el caos.

IA como acelerador




|A EN EL SISTEMA

La IA no te da claridad.
TU pones la estrategia, la 1A pone la velocidad.



IA COMO PARTE DEL SISTEMA

Automatiza lo repetitivo. Tu céntrate en lo humano.

IA en: Atraccién IA en: Conversion IA en: Seguimiento

Redactar tu lead magnet Redactar tu PUV en las 3 versiones Recordatorios y seguimiento automatico

Adaptar el mensaje-guion para ) ) )
Crear textos para Google Maps y web Plantillas de email personalizadas
WhatsApp

Generar ideas de contenido para Preparar respuestas a objeciones L ) )
. Andlisis de respuestas y mejora continua
captacién frecuentes




TU MINI PLAN DE ACCION — ESTA SEMANA

5 pasos concretos para empezar hoy

Define tu cliente ideal real

0

Responde: éa quién mejor ayudo? équé dolor tiene? équé desea conseguir?

Redacta tu PUV completa

Usa la formula: Ayudo a [cliente] a [resultado] sin [dolor], con [método].

Crea tu mensaje-guion

Escribe el texto de 4 lineas listo para WhatsApp, conversacion o email.

Elige tu lead magnet

¢Qué puedes ofrecer gratis que resuelva un problema concreto de tu cliente ideal?

Activa la IA como asistente

Usa ChatGPT o Gemini para mejorar tus textos, generar respuestas y automatizar seguimientos.
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El lead magnet perfecto

El que es una solucién especifica a uno de esos dolores o un puente hacia
alguno de sus deseos mds profundos.

Es aquel que demuestra tu valor de manera irrefutable. Y encima lo das gratis
solo a cambio de sus datos.

El truco estd en hacer que tu lead magnet sea tan especifico y valioso, que tu
cliente ideal no solo quiera descargarlo, sino que también se sienta impulsado
a conectarse contigo para solucionar problemas mads profundos y alcanzar
sus objetivos mds ambiciosos. De esta forma, no solo captas su atencidn, sino
que también comienzas a construir una relacion basada en la confianza y el

valor real proporcionado. -
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