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3 etapas de un embudo 
de ventas

Conozcamos cómo es un embudo de ventas y porqué es importante conocer este concepto



3
 Los tiempos de espera de respuesta en conversaciones 

son altos.

 El cliente no encuentra el medio transaccional adecuado.

 No hay un discurso comercial persuasivo.

razones de por qué no 
te están comprando



Sistemas automatizados 
de ventas

Conjunto de herramientas y procesos que buscan conseguir más 

ventas a partir de la optimización y digitalización de las etapas 

del embudo de ventas.

 Propuesta de valor

 Herramientas digitales



Implementando un sistema 
automatizado de ventas

¿Cómo hacemos para que nuestro público objetivo se 

interesa en nuestra marca/empresa?

 Descuentos/ofertas.

 Ebook

 Lista de espera (Nuevo)

PASO 1: Propuesta de valor



Aplicación práctica

¿Qué propuesta de valor vas a escoger para tu sistema automatizado de 

ventas?

Implementando un sistema 
automatizado de ventas

PASO 1: Propuesta de valor



Implementando un sistema 
automatizado de ventas

PASO 1: Propuesta de valor

1. ¿Cuál es la propuesta de valor del 
nuevo lanzamiento?

2. ¿Qué beneficios voy a dar por 
inscribirse en la lista de espera?

3. ¿Cuál es la fecha programada para 
hacer lanzamiento?

1. ¿Cuál es el descuento u oferta que 
voy a dar?

2. ¿Cuál va a ser la vigencia de dicha 
oferta/descuento?

3. ¿Por qué es interesante esta 
oferta/descuento para mi cliente?

1. ¿Cuál será el tema central del 
ebook?

2. ¿Cuál será el título del ebook?
3. ¿Por qué mi público objetivo 

descargaría mi ebook?

Lista de espera Ofertas/descuentos Ebook



Implementando un sistema 
automatizado de ventas

Conjunto de herramientas que nos van a permitir llevar a cabo la estrategia.

PASO 2: Herramientas digitales



Canales transaccionales

Con el fin de obtener más clientes en nuestro negocio, es 

importante asegurar óptimos canales transaccionales. No 

importa si vendemos productos o servicios, o tengamos 

modelos B2C o B2B.

PASO 2: Herramientas digitales

Implementando un sistema automatizado 
de ventas



Canales transaccionales

PASO 2: Herramientas digitales

Botón de pagos Módulo ecommerce Formularios

Todas las opciones son útiles, pero depende de nuestro negocio y objetivo vamos a seleccionar la 

que más se ajuste.



Canales de recepción o 
interacción

Nuestros clientes potenciales necesitan tener un espacio en 

donde puedan conseguir lo que requieren al instante.

PASO 2: Herramientas digitales

Implementando un sistema automatizado 
de ventas



Canales de recepción o 
interacción

PASO 2: Herramientas digitales

https://bit.ly/forms7AMhttps://bit.ly/producto7AM



Canales de atracción o 
scouting

Son todos aquellos canales que nos permiten hablar de nuestra 

marca/empresa a nuestro público objetivo.

PASO 2: Herramientas digitales

Implementando un sistema automatizado 
de ventas

• Estados de WhatsApp

• Historias de Instagram

• Pautas publicitarias

• Portada del sitio web

• Email Marketing (correos masivos)

• Menciones por terceros

• Posts en Redes sociales

• Artículos del sitio web



Sistemas automatizados 
de ventas
• Valor para mi público objetivo.

• Generación de base de datos.

• Incremento de posicionamiento de marca.

Lo más importante no es implementar muchas 
herramientas sino INTEGRARLAS para crear





Recursos adicionales

 Tutorial: Crear una cuenta en botón de pagos Wenjoy.

https://www.youtube.com/watch?v=vKK6wg7POeI

