


Guía Práctica: Cómo Crear tu Primer Embudo de 
Ventas en WhatsApp Business 



Introducción: Transforma tus Chats en tu Mejor Canal de 
Ventas 

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




En la era digital, especialmente en México, el chat se ha convertido en el 
principal punto de conexión entre personas y marcas.


El consumidor digital mexicano ya no busca solo información, busca atención, 
diálogo y empatía en tiempo real. Por eso prefiere WhatsApp, un espacio que 
responde a sus necesidades psicológicas más profundas.


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


• Conversación personalizada: Las marcas que hablan como personas, con 
un trato cálido y cercano, generan una conexión real.


• Confianza íntima: El celular es un espacio personal. Estar ahí es un 
privilegio que exige respeto y valor.


El objetivo de esta guía es enseñarte, 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.




1. Primeros Pasos: Configurando tu Centro de 
Operaciones en WhatsApp Business 

¿Qué es WhatsApp Business y por qué lo necesitas? 

WhatsApp Business es una versión gratuita de WhatsApp diseñada 
específicamente para emprendedores y empresas. Mientras que la versión 
personal es para la vida social, esta versión está hecha para los negocios. 




La diferencia no está en la app, sino en la intención: una sirve para conversar, 
la otra para crecer. 

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


Función Beneficio para tu negocio
Profesionaliza la 
atención

Crea un perfil de empresa verificado que genera 
credibilidad y confianza instantánea.

Facilita la gestión
Evita perder ventas. Sabes en qué etapa está 
cada cliente de un vistazo, permitiendo un 
seguimiento perfecto.

Automatiza y 
ahorra tiempo

Configura mensajes de bienvenida, ausencia y 
respuestas rápidas para contestar al instante.

Incrementa las 
ventas

Vende incluso mientras duermes. Tu catálogo 
funciona como una vitrina digital disponible 24/7 
para que tus clientes exploren y decidan.



Tu Perfil de Empresa: La Primera Impresión Cuenta 

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




1. Foto o logo: Usa tu logotipo profesional. Es la cara de tu marca y lo 
primero que verán tus contactos.


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


3. Descripción 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 atención. Esto gestiona las 
expectativas de tus clientes sobre cuándo recibirán una respuesta.


5. Dirección: Agrega tu ubicación física (incluso si vendes online) 

6. Sitio web: enlaces a tu sitio web o redes sociales para que puedan 

conocer más sobre ti.


Tu perfil de negocio es tu carta de presentación. Llénalo con la misma 
dedicación con la que decorarías tu tienda física.




2. El Corazón 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 más preciso en tu gestión.




Las 6 Etapas del Embudo Edugoo! 

Mi método se compone de 6 etapas diseñadas específicamente para la 
dinámica de una conversación en WhatsApp. Cada una tiene un objetivo claro 
para lograr que el cliente avance de forma natural.


1. Atracción: Captar la atención de personas interesadas en lo que 
ofreces y lograr que inicien una conversación contigo.


2. Calificación: Hacer preguntas simples para conocer la necesidad real 
de tu cliente antes de presentarle una solución. Es el arte de escuchar.


3. Presentación: Compartir cómo puedes ayudarle de forma clara y 
personalizada, mostrando el valor de tu producto o servicio.


4. Cierre: Ofrecer una solución con confianza y facilitar la decisión de 
compra, sin presionar.


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


6. Automatización: Usar herramientas para clasificar contactos y 
responder más rápido, sin perder el toque humano.




3. Manos a la Obra: Construyendo tu Embudo Paso a 
Paso 

Etapa 1: Atracción - ¡Que Vengan a Ti! 

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


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


Código QR: WhatsApp Business genera un código QR único para tu cuenta. 
Puedes imprimirlo en tarjetas de presentación, empaques de productos o 
folletos. Al escanearlo, tus clientes abrirán un chat contigo directamente.




Mensaje de Bienvenida: Esta es tu oportunidad de dar una primera impresión 
profesional y automatizada. Configura un mensaje que se envíe 
automáticamente cuando alguien te escriba por primera vez.


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


Etapa 2: Calificación - El Arte de Escuchar 

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


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


Ejemplos de atajos para calificar:




/diagnostico para preguntar: “¡Claro que sí! Para poder ayudarte mejor, 
¿podrías contarme qué desafío estás buscando resolver?” 
/objetivo para preguntar: “¿Qué es lo más importante que te gustaría 
lograr con esta solución?”


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 
información te será muy útil para personalizar tus mensajes futuros.


Etapa 3: Presentación - La Conversación que Enamora 

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


Tu Catálogo, tu Vitrina Digital: El catálogo es la herramienta principal para la 
etapa de presentación. Permite que los clientes exploren tu oferta a su propio 
ritmo. Recuerda, el catálogo no es solo para mostrar precios; es para iniciar 
una conversación sobre el valor que ofreces.






3 buenas prácticas para tu catálogo:


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


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


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


La Psicología del Mensaje Efectivo: Un mensaje que vende no suena como 
una venta, sino como una solución. Aplica estos tres principios psicológicos:


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

Principio de reciprocidad: Ofrece valor primero. Comparte un consejo 
útil, un dato interesante o una pequeña guía antes de pedir la venta.

Principio de consistencia: Sé coherente entre lo que dices, ofreces y 
haces. La confianza se construye con coherencia.






Etapa 4: Cierre - Del "Me Interesa" al "Lo Quiero" 

Esta etapa se trata de facilitar la decisión 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 solución 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 Empatía: Una objeción como "está caro" es una 
señal de interés, no un rechazo. Es una petición de ayuda para sentirse seguro. 
Responde con este método de dos pasos:


Paso 1: Validar con Empatía. “Te entiendo, es normal tener dudas antes 
de invertir en algo importante.”




Paso 2: Transformar en Conversación. “Para entender mejor, ¿tu 
preocupación es más por el precio o por el resultado que obtendrás?”




Etapa 5: Seguimiento - Convierte Clientes en Fans 


La relación no termina cuando alguien paga, ¡apenas comienza! Un cliente feliz 
es tu mejor marketing.






El Seguimiento Amable: Un mensaje post-compra demuestra que te importa 
la experiencia del cliente más allá de la transacción.


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


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


En lugar de un: "¿vas a comprar?", 

prueba con algo más humano: “¡Hola, [Nombre]! Solo quería saber 
si pudiste revisar la info que te envié. 
Si necesitas ayuda, estoy aquí para orientarte.”



Etapa 6: Automatización - El Toque Humano a Escala 

Usa las herramientas de WhatsApp Business para organizar y agilizar tu 
comunicación, permitiéndote gestionar más conversaciones sin perder la 
cercanía.




4. Tu "Mini-CRM" en el Bolsillo: Organiza tus Contactos 
con Etiquetas 

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


• 🟢  Verde: Nuevo Contacto

• 🟡  Amarillo: Interesado / Lead Tibio

• 🔵  Azul: En evaluación

• 🟠  Naranja: Cierre en Proceso

• 🔴  Rojo: Cliente Activo

• ⚪  Blanco: Seguimiento / Fidelización




Este sistema te permite dar un seguimiento puntual y personalizado. Sabrás a 
quién recordarle amablemente una cotización, a quién enviarle una oferta 
especial por ser cliente fiel o quién es un nuevo contacto que necesita tu 
atención. Así, evitas que se te olviden mensajes importantes y mantienes el 
control sin estrés.




Conclusión: ¡Es Hora de Conversar, Conectar y Crecer! 

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