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Guia Practica: Como Crear tu Primer Embudo de
Ventas en WhatsApp Business

DE CHAT A CIERRE: LA GUIA DEFINITIVA PARA
CONVERTIR WHATSAPP EN TU MOTOR DE VENTAS

Domina la estrategia, la psicologia y las herramientas para construir relaciones
y multiplicar tus ingresos en el canal preferido de tus clientes.




Ventas
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Introduccion: Transforma tus Chats en tu Mejor Canal de

jHola, imparable! hoy te guiaré para que transformes tu WhatsApp en tu canal
de ventas mas poderoso. Olvidate de ver esta app solo como una herramienta
de mensajeria; piensa en ella como el nuevo mostrador digital donde nacen y
crecen las relaciones de confianza con tus clientes.

El Nuevo Mostrador Digital:
WhatsApp es el Corazén del Comercio en México

WhatsApp ya no es una opcion, es el epicentro donde se construyen relaciones de confianza y se toman decisiones
de compra. El consumidor digital mexicano no solo busca informacion; busca atencion, didlogo y empatia en tiempo real.

95%

de los internautas en México

C®

Mas de 92jL
millones

de usuarios activos en el pais.

9
57%

de las PyMEs mexicanas que lo
usan aumentaron sus ventas.

75% |

de las PyMEs reportan una mejora
en la satisfaccion de sus clientes.
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En la era digital, especialmente en México, el chat se ha convertido en el
principal punto de conexion entre personas y marcas.

El consumidor digital mexicano ya no busca solo informacion, busca atencion,
didlogo y empatia en tiempo real. Por eso prefiere WhatsApp, un espacio que
responde a sus necesidades psicoldgicas mas profundas.

* Inmediatez emocional: La rapidez de tu respuesta define la confianza que el
cliente deposita en ti.

+ Conversacion personalizada: Las marcas que hablan como personas, con
un trato calido y cercano, generan una conexion real.

+ Confianza intima: El celular es un espacio personal. Estar ahi es un
privilegio que exige respeto y valor.

El objetivo de esta guia es ensefarte, paso a paso, a construir un embudo de
ventas simple pero efectivo directamente en WhatsApp, para que puedas
convertir esas conversaciones en clientes fieles que aman tu marca.
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1. Primeros Pasos: Configurando tu Centro de

Operaciones en WhatsApp Business

¢, Qué es WhatsApp Business y por qué lo necesitas?

WhatsApp Business es una version gratuita de WhatsApp disefada
especificamente para emprendedores y empresas. Mientras que la version
personal es para la vida social, esta versidon esta hecha para los negocios.

WhatsApp
Personal

Ideal para:
Conversar con amigos y familia.

Caracteristicas:
& Chat

& Grupos

& Llamadas

PARA CONVERSAR

WhatsApp
Business (App)

Ideal para:
Emprendedores y PyMEs.

Caracteristicas:

& Perfil de empresa

© Catalogo

& Etiquetas

& Respuestas rapidas
& Mensajes automaticos

Costo: Gratuito.

Limite: Gestion desde un solo
dispositivo (hasta 4 vinculados).

PARA CRECER PARA ESCALAR

- WhatsApp
(9)0s Business (API)

Ideal para:

PyMEs en crecimiento y grandes
empresas.

Caracteristicas:

& Multiples agentes

& Integracion con CRM

& Chatbots

& Mensajes interactivos

& Verificacion (palomita verde)

Costo: Costo por conversacion.

Limite: Altamente escalable, sin
limites de agentes.
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La diferencia no esta en la app, sino en la intencion: una sirve para conversar,
la otra para crecer.

Esta herramienta te proporciona funciones empresariales que te ayudaran a
atender, organizar y vender de una manera mucho mas profesional.

Funcion Beneficio para tu negocio
Profesionaliza la Crea un perfil de empresa verificado que genera
atencion credibilidad y confianza instantanea.
Evita perder ventas. Sabes en qué etapa esta
Facilita la gestion cada cliente de un vistazo, permitiendo un
seguimiento perfecto.
Automatiza y Configura mensajes de bienvenida, ausencia y
ahorra tiempo  respuestas rapidas para contestar al instante.
Vende incluso mientras duermes. Tu catidlogo
funciona como una vitrina digital disponible 24/7
para que tus clientes exploren y decidan.

Incrementa las
ventas
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Tu Perfil de Empresa: La Primera Impresion Cuenta

Tu perfil de negocio es tu carta de presentacion digital. Un perfil completo y
profesional inspira seguridad y le dice a tus clientes potenciales que estan
tratando con un negocio serio. Asegurate de completar estos 6 elementos
esenciales:

Tu Carta de Presentacion Digital: La Confianza Empieza Aqui

Tu perfil de negocio es el primer punto de contacto. Un perfil completo y profesional transmite
credibilidad y responde preguntas clave antes de que el cliente las haga.

— e Horario Comercial: Define
claramente cuando estés
disponible para evitar falsas
expectativas.

@ Foto de Perfil: Tu logotipo
profesional y actualizado.

Consultora Bienestar @
Consultoria

@ Nombre de la Empresa: El
nombre comercial con el que
te identifican tus clientes.

Impulsamos tu bienestar empresarial con
soluciones estratégicas, valores éticos y
una ventaja competitiva sostenible.
iInspira confianza!

Direccion: Agrega tu ubicacion
fisica (se integra con Google
Maps). Crucial para el SEO local.

(©  Lunes - Viernes: 09:00 - 18:00
Sabado: 10:00 - 14:00
Domingo: Cerrado.

Descripcion: Detalla a qué te

dedicas, tus valores y tu
ventaja competitiva. jInspira
confianza!

©  Av.Reforma 123, Ciudad de w
México, CDMX 06600 /N

contacto y exploracion.

[ contacto@consultorabienestar.com

F Correo y Sitio Web:
CQ Proporciona multiples vias de
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1. Foto o logo: Usa tu logotipo profesional. Es la cara de tu marca y lo
primero que veran tus contactos.

2. Nombre de la empresa: Utiliza el nombre comercial con el que te
identifican tus clientes. Aumenta la credibilidad.

3. Descripcion que inspire confianza: Detalla a qué te dedicas, tus
valores y lo que te hace diferente. Sé claro y conciso.

4. Horario comercial: Define tus horas de atencién. Esto gestiona las
expectativas de tus clientes sobre cuando recibiran una respuesta.

5. Direccion: Agrega tu ubicacion fisica (incluso si vendes online)

6. Sitio web: enlaces a tu sitio web o redes sociales para que puedan
conocer mas sobre ti.

Tu perfil de negocio es tu carta de presentacion. Llénalo con la misma
dedicacién con la que decorarias tu tienda fisica.
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2. El Corazon de tu Estrategia:

¢Qué es un Embudo de Ventas en WhatsApp?

Un embudo de ventas, también conocido como funnel de ventas, es
simplemente el recorrido que hace un cliente a través de las diferentes fases
del proceso de venta en WhatsApp. Este método te permite visualizar y evaluar
cada etapa para ser mas preciso en tu gestion.

ETAPA 1: ATRACCION

— Accion: Un nuevo prospecto ——> _\
te contacta.

® Nuevo Contacto

> ETAPA 2: INTERACCION

— Accion: Has calificado su interésy ——>
estds en conversacion.

Interesado / Lead Tibio
> ETAPA 3: CONVERSION

— Accion: Ha recibido una propuesta ——>
y estd evaluando la compra.

> ETAPA 4: FIDELIZACION
Accion: jLa venta se ha cerrado! Ahora ————>
es momento de cuidar la relacion.

| i
|

O Cliente Activo
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Las 6 Etapas del Embudo Edugoo!

Mi método se compone de 6 etapas disefadas especificamente para la
dinamica de una conversacion en WhatsApp. Cada una tiene un objetivo claro
para lograr que el cliente avance de forma natural.

Atraccion: Captar la atencién de personas interesadas en lo que
ofreces y lograr que inicien una conversacién contigo.

Calificacion: Hacer preguntas simples para conocer la necesidad real
de tu cliente antes de presentarle una solucion. Es el arte de escuchar.
Presentacion: Compartir como puedes ayudarle de forma clara y
personalizada, mostrando el valor de tu producto o servicio.

Cierre: Ofrecer una solucion con confianza y facilitar la decision de
compra, sin presionar.

Seguimiento: Mantener un contacto amable después de la compra
para construir una relacién a largo plazo.

Automatizacion: Usar herramientas para clasificar contactos y
responder mas rapido, sin perder el toque humano.
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3. Manos a la Obra: Construyendo tu Embudo Paso a
Paso

Etapa 1: Atraccion - jQue Vengan a Ti!

El primer paso es ponérselo facil a tus clientes potenciales para que te
contacten. No esperes a que adivinen tu nimero.

Enlace directo de WhatsApp (wa.me): Crea un enlace personalizado con el
formato https://wa.me/TUNUMERO y compartelo en tus perfiles de redes
sociales, en tu biografia de Instagram o en tus campanas de anuncios. Esto
permite que con un solo clic te envien un mensaje.

Codigo QR: WhatsApp Business genera un cédigo QR Unico para tu cuenta.
Puedes imprimirlo en tarjetas de presentacion, empaques de productos o
folletos. Al escanearlo, tus clientes abriran un chat contigo directamente.
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Mensaje de Bienvenida: Esta es tu oportunidad de dar una primera impresion
profesional y automatizada. Configura un mensaje que se envie
automaticamente cuando alguien te escriba por primera vez.

Plantilla editable: “{Gracias por contactar a [nombre de tu empresa]! {En qué
podemos ayudarte hoy?”

Etapa 2: Calificacion - El Arte de Escuchar

Una vez que el cliente inicia el chat, tu objetivo es entender su necesidad real.
Evita el error mas comun: enviar un "chorizo enorme de informacion" que
abrume y ahuyente. Antes de vender, diagnostica.

Respuestas Rapidas, tu Arma de Diagndstico: Ahorra tiempo y califica a tus
prospectos de forma consistente. Crea atajos para hacer las preguntas clave
que te ayudaran a entender qué necesita tu cliente.

Ejemplos de atajos para calificar:
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/diagnostico para preguntar: “iClaro que si! Para poder ayudarte mejor,
¢/ podrias contarme qué desafio estas buscando resolver?”

/objetivo para preguntar: “;Qué es lo mas importante que te gustaria
lograr con esta solucién?”

Usa las Notas del Contacto: Cuando registres a una persona en tu teléfono,
usa las notas del contacto para apuntar sus intereses o necesidades. Esa
informacion te sera muy util para personalizar tus mensajes futuros.

Etapa 3: Presentacion - La Conversacion que Enamora

Aqui es donde demuestras como tu producto o servicio resuelve el problema
que identificaste en la etapa anterior. No se trata de recitar caracteristicas, sino
de conectar el valor de tu oferta con la necesidad del cliente.

Tu Catalogo, tu Vitrina Digital: El catalogo es la herramienta principal para la
etapa de presentacién. Permite que los clientes exploren tu oferta a su propio
ritmo. Recuerda, el catadlogo no es solo para mostrar precios; es para iniciar
una conversacion sobre el valor que ofreces.
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Tu Vitrina Abierta 24/7: Un Catalogo que Vende por Ti

El catédlogo es tu mejor vendedor silencioso. Permite que los clientes exploren tu oferta, conozcan los detalles y se convenzan a
su propio ritmo. Cerca de 40 millones de usuarios de WhatsApp a nivel mundial los utilizan para descubrir nuevos productos. ‘

Imagenes y Videos ol
4 de Alta Calidad < . Consultora Bienestar e Enlaces y Codlgos
‘; = Muestra tu oferta con L : = 2, Conecta tu catalogo con tu
claridad y detalle. 10 veces { : sitio web o campanas.
— mds atractivo. Ko
Nombres Claros y Precios Siempre
Descripti bl i
ptivos Y | UTETETTRTEEEE$ e ~ Actualizados
i 3 P Kit de Productividad y Bienestar -
Facilita la busqueday Transparencia y ofertas

comprension del producto. $2500 MXN 55000100 OFERTA. - visibles al instante.

Organizador, Guia de Mindfulness, Taza
Premium. Comuentos irmages y davelices,
como verancoicnim.

Afiadir al Carrito

Descripciones - Colecciones

Sitio
Deta"a”das @ . rabienestar com/kit ﬁ o > Agrupa productos
Informacién completay relacionados para una fécil

r-ﬂ Ver mis en la Coleccidn
D&F “Bienestar Integral®

persuasiva para resolver
dudas.

>

navegacion.
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3 buenas practicas para tu catalogo:

1. Fotos de alta calidad: Utiliza imagenes claras, atractivas y bien
iluminadas.

2. Descripciones claras: Incluye detalles que resalten los beneficios, no
solo las caracteristicas.

3. Precios actualizados: No hay nada que genere mas desconfianza que
ver un precio y tener que pagar otro.

La Psicologia del Mensaje Efectivo: Un mensaje que vende no suena como
una venta, sino como una solucién. Aplica estos tres principios psicoldgicos:

Efecto espejo: Adapta tu tono al estilo de tu cliente (formal, amigable,
breve o explicativo).

Principio de reciprocidad: Ofrece valor primero. Comparte un consejo
util, un dato interesante o una pequefa guia antes de pedir la venta.
Principio de consistencia: Sé coherente entre lo que dices, ofreces y
haces. La confianza se construye con coherencia.
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La Psicologia del Mensaje Efectivo: Conectar Antes de Vender

El error mas comun en WhatsApp es enviar un “chorizo de informacion" que abruma y ahuyenta al
cliente. El objetivo no es informar, es conversar. La venta es la consecuencia de una conexion genuina.

La Férmula del Mensaje que Inspira Confianza (Método Edugoo):

1. Saludo Empatico 2. Valor Concreto 3. Cierre Suave (Llamado a

Demuestra que entiendes su la Accion)
necesidad y ofrece algo util. "Vi que
te interesa mejorar tus ventas. Por
eso, tengo una guia gratuita...”

Crea conexioén y rompe el hielo.

Invita, no presiones. “;Te gustaria
que te la envie ahora?”

“Hola [Nombre], espero que estés
teniendo un excelente dia."

El Contraste:
QUE NO HACER QUE Si HACER

Hola Maria, espero que estés teniendo un excelente de Hola Maria, espero que estés teniendo un
espero que estés tenlendo un excelente dia" {Pozone N 3 excelente d’ia

es comominzado para otros necessionles para snl .

details. Comnumazse pero es enviar un “chorizo de

informacion” que abruma y ahuyenta al cliente. jPretivo Vi que te interesa mejorar tus ventas.
soior paraghas que es 1aomancroc experiso de Por eso, tengo una guia gratuita con 5

S g Ly 8
informacion! (Tetiai valor. sirs ssetesnclot xivienti paraoiez estrategias clave.

detailes, jop ha y inneve p
emtar plan y como e nual de los vi

ara tus coanulos ney oculinos!! Tfirobuto que haar B 1. 1
getails rlun “chorizc‘!e informacion! b {Te gustaria que te la envie ahora?
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Etapa 4: Cierre - Del "Me Interesa" al "Lo Quiero"

Esta etapa se trata de facilitar la decisidon de compra, transmitiendo seguridad
y claridad en cada paso.

Cierre Consultivo: Vender no es presionar, es ayudar. No se trata de
convencer a alguien, sino de comprender genuinamente su necesidad y
ofrecerle una solucion que le haga sentido.

Opciones de Pago Claras: Muchos cierres se pierden por la desconfianza al
momento de pagar. Ofrece métodos de pago seguros y explica el proceso
paso a paso para transmitir profesionalismo y transparencia.

Manejo de Objeciones con Empatia: Una objecion como "esta caro" es una
sefal de interés, no un rechazo. Es una peticion de ayuda para sentirse seguro.
Responde con este método de dos pasos:

Paso 1: Validar con Empatia. “Te entiendo, es normal tener dudas antes
de invertir en algo importante.”
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Paso 2: Transformar en Conversacion. “Para entender mejor, ;tu
preocupacién es mas por el precio o por el resultado que obtendras?”

5 Errores que Matan la Confianza (y Coémo Evitarlos)

En el espacio personal del celular de tu cliente, la confianza es tu activo mas valioso. Un solo

error puede romperla para siempre.

No
Personalizar.

Usar el nombre del
clientey hacer
referenciaasu
consulta especifica
es lo minimo. Evita
respuestas
robdéticas.

=4
,/
2 % —5@
Saturar con
Promociones.

No abuses de las
listas de difusion.

Pide siempre
permiso antes de
enviar ofertas. El
spam mata la
confianza.

3 &

Descuidar la
Ortografia y el
Tono.

Un mensaje mal
escrito proyecta una
imagen poco
profesional y
descuidada de tu
negocio.

. &

Responder de
Forma
Genérica.

Aunque uses
respuestas rapidas,
adaptalas. Las
personas detectan
lafalta de calidez
en segundos.

5D

No Definir un
Horario de
Atencion.

Gestiona las
expectativas con
mensajes de
ausencia. Un cliente
sin respuesta es un
cliente frustrado.
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Etapa 5: Seguimiento - Convierte Clientes en Fans

La relacion no termina cuando alguien paga, japenas comienza! Un cliente feliz
es tu mejor marketing.

El Arte del Seguimiento: Recordatorios con Propésito

Dar seguimiento no es insistir, es cuidar la relaciéon y ayudar al cliente a tomar la mejor decision.
La clave esta en el tono, el tiempo y el propdsito.

@ Aplica la Urgencia Etica
Genera valor y exclusividad, no presion.

"Esta edicion del curso incluye una mentoria especial,
disponible solo para este grupo. Las inscripciones

¥ . cierran el viernes para poder garantizar la atencion
Enfécate en Ayudar, no en Presionar personalizada.”

NO: ";Vas a comprar o no?"

@ Escucha las Objeciones

Valida sus sentimientos y clarifica el obstaculo real.

Si: "Hola [Nombre], solo queria saber si
: : : S (AF "Te entiendo, es normal tener dudas antes de invertir.
pudiste revisar la informacion. Si tienes )

Tu preocupacion es mds por el tiempo o por el resultado
que obtendrds?"

alguna duda, estoy aqui para orientarte."
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El Seguimiento Amable: Un mensaje post-compra demuestra que te importa
la experiencia del cliente mas alla de la transaccién.

Plantilla de seguimiento: “Hola [Nombre], solo para confirmar que tu
pedido ha sido enviado. jGracias por tu compra! Estamos aqui para lo
que necesites.”

El Recordatorio Amable: Dar seguimiento a un prospecto no es insistir, es
cuidar la relacion.

En lugar de un: ";vas a comprar?",

prueba con algo mas humano: “iHola, [Nombre]! Solo queria saber
si pudiste revisar la info que te envié.

Si necesitas ayuda, estoy aquli para orientarte.”
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Etapa 6: Automatizacion - El Toque Humano a Escala

Usa las herramientas de WhatsApp Business para organizar y agilizar tu
comunicacion, permitiéndote gestionar mas conversaciones sin perder la

cercania.

Automatizacion Inteligente: Mas Alla de las Respuestas Rapidas

Con la API, puedes transformar las conversaciones en experiencias guiadas, rapidas y
eficientes, disponibles 24/7. Esto libera a tu equipo para enfocarse en las conversaciones
de alto valor que requieren un toque humano.

=]

Mensajes de Lista:
Muestra un ment con hasta 10 opciones
seleccionables para guiar al usuario de

3. Laboratorio

1. Consulta general v

Perfecto. Para ayudarte mejor, por
favor selecciona una de las siguiente:
opciones para continuar. 3:30

[Ver estado del envio)]
[Hablar con un asesor]

o

s

Hola, qui s inf ion.
e = manera claray estructurada.
iHola! ;Qué te gustaria explorar? [
Opciones —o Botones de Respuesta:
1. Consulta general a— Incluye hasta 3 botones con acciones
2. 0dontologia e predefinidas para respuestas rapidas y precisas,

simplificando la interaccion.

Chatbots y Flujos Conversacionales:

Crea flujos guiados automatizados para calificar
leads, agendar citas, responder FAQs y gestionar
procesos complejos sin intervencion humana.
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4. Tu "Mini-CRM" en el Bolsillo: Organiza tus Contactos
con Etiquetas

Las etiqguetas de WhatsApp Business son una de sus funciones mas
poderosas. Funcionan como un sistema de organizacion visual (un "mini-
CRM") que te permite clasificar tus conversaciones y saber exactamente en
qué etapa del embudo se encuentra cada contacto.

. O Verde: Nuevo Contacto

. Amarillo: Interesado / Lead Tibio
« @ Azul: En evaluacion

« () Naranja: Cierre en Proceso

. 6 Rojo: Cliente Activo

. Blanco: Seguimiento / Fidelizacion
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Este sistema te permite dar un seguimiento puntual y personalizado. Sabras a
quién recordarle amablemente una cotizacion, a quién enviarle una oferta
especial por ser cliente fiel o quién es un nuevo contacto que necesita tu
atencién. Asi, evitas que se te olviden mensajes importantes y mantienes el

control sin estrés.

Mide lo que Importa para Crecer

Lo que no se mide, no se puede mejorar. Para convertir WhatsApp en un verdadero
motor de ventas, necesitas ir mas alla de las conversaciones y analizar los datos que
demuestran su impacto en el negocio.

230
120 .

Week 1 Week 2 Week3 Week4

'@ N\
Total de Conversaciones Imaadas

2min

.

~
Ventas Totales Generadas por el Canal

$85,400 1

J/

.

6 A G . B PR
Tasa de Respuesta Tiempo Medio de Respuesta Tasa de Conversion
15min El 95% de los clientes
en México espera una
o respuesya en menos
92 A de 10 minutos.

20%

Si 50 personas te contactarony
10 compraron, tu tasa de
conversion es del 20%.

J

[ Mentalidad Clave: Pasa de “estoy ocupado respondiendo chats" a “este canal generé X% de nuestras ventas este mes". J
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Conclusion: jEs Hora de Conversar, Conectar y Crecer!

El éxito en WhatsApp no depende de herramientas complejas ni de trucos
magicos. Se basa en tu capacidad de conversar con empatia, estructura y
propédsito. Has aprendido a configurar tu centro de operaciones, a disefar el
recorrido de tu cliente con el método Edugoo! y a usar las herramientas de la
app para guiarlo en cada paso.

bl

=] ‘O.~....'

“Vender es Servir con Ia'opésito

Hemos viajado desde la configuracion de una simple app hasta la
construccion de un ecosistema de ventas conectado e inteligente.
Pero |la herramienta mas poderosa siempre sera la empatia.

La tecnologia es el medio, la conexion humana es el fin.

Construiste una Presencia Dominaste una Maquina de Disenaste un Ecosistema
Profesional que inspira Conversacion eficiente y Inteligente para escalar sin
confianza. empatica. perder el toque humano.

“Detras de cada chat hay una persona, no un numero. Cada
conversacion es una oportunidad para cambiar una historia, resolver
un problema y construir una relacion. Vender no es presionar, es servir.”
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