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Embudos de venta
M AN UAL CO M PLETO D E

Diseña el mejor embudo para convertirdesconocidos en 
prospectos y clientes , según tu tipo de negocio.



¿Cómo sacar el máximo partido a
este manual?

El objetivo es que utilices este manual cada vez que diseñes y crees una 
estrategia de marketing digital para tu negocio.

Entenderás a través de este manual, a crear tu 

propio embudo de venta como centro de tu estrategia 

de Marketing Digital exitosa.

El primer  uso  recomendado  es  para que 
aprendas qué son y   cómo crear un embudo de

ventas para tu propio negocio.

Luego, puedes usarlo como referencia cada vez 

que quieras crear una nueva estrategia, por ejemplo, 

para un nuevo producto o servicio, o simplemente

probar una estrategia diferente para tu negocio.

Aprenderás a crear tus propios mapas devalor.



¿Cómo sacar el máximo partido a
es te manual?

El objetivo es que utilices este manual cada vez que diseñes y crees una estrategia de 
marketing digital para tu negocio.

El contenido lo mostraremos de manera

muy sencilla, empezando por los diferentes 

componentes que puedes utilizar.

Luego  conocerás  qué  elementos  y 

combinaciones funcionan mejor para  tu  tipo 

de necocio.

Finalmente conocerás qué elementos y

combinaciones funcionan mejor para tu tipo de 

negocio.

Una vez que entiendas los fundamentos, 

será tan sencillo como jugar con bloques.

Conocerás los elementos y cómo combinarlos.
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1. Fundamentos :

Valor



1. Fundamentos

Valor
La entrega de valor como principal factor del éxito empresarial

Hay dos bloques fundamentales    para  el 

éxito de cualquier negocio: conocer al cliente 

ideal  y  crear  una  oferta  irresistible.   Sin 

embargo,  esto  no  es  suficiente: hay  un 

factor fundamental para el éxito.

Imagina que estás en un bar y ves  a tu 

pareja perfecta, están hechos el uno para el otro

¿Qué crees que pasaría si lo primero que le

dices es “Te vienes a mi casa”?
Probablemente no sería una buenareacción.



1. Fundamentos

Valor

¿Por qué reaccionó así si somos el uno 
para
el otro? La respuesta es sencilla: porque 
no una relación antes de la propuesta.

El mismo error cometen la mayoría de las 
empresas: intentan vender sus productos o 
servicios a personas que no los conocen.

Intentan vender ANTES de crear una 
relación de confianza con su público.

La mayoría de las empresas intentan vender desde el inicio.

La entrega de valor como principal factor del éxito empresarial
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1. Fundamentos

ValorLa entrega de valor como principal factor del éxito empresarial
Además, cuando pides los datos de contacto a un desconocido para venderle, estás 

pidiendo algo sin dar nada a cambio.
Por lo tanto, ¿cómo debes crear una relación con tu público? Entregando valor antes de pedirle

cualquier cosa. Llevando a cabo el principio de reprocidad.

¿Cómo entregas valor? Debes dar a tu público información valiosa, que 
sea:

• Útil: debe ayudar a tu público a estar mejor

• Específica: un problema concreto tiene una solución concreta

• Relacionada: con tu producto o servicio

• Autoridad: Demuestra que eres un experto en la materia

• Incompleta: que queden con ganas de saber más
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1. Fundamentos

Valor

2. Transformar a tu público:

persuasión explicarás que la

mediante 

situación

técnicas de 

actual  es

mejorable y verán que pueden hacer al respecto.

3. Principio de Reprocidad: Entregar valor a tu cliente ideal de forma gratuita genera 
una deuda psicológica de devolverte el favor. De forma natural el siguiente paso lo 
darán ellos.

Inclina la balanza hacia tupúblico.

La entrega de valor como principal factor del éxito empresarial
¿Por qué es tan importante entregar valor antes de pedir 

algo? Porque al hacerlo lograrás 3 cosas:

1. Posicionarte como experto: Ofreciendo información 

valiosa y de calidad, demostrarás que eres un experto 

en la materia y al que confiar.



1. Fundamentos

Valor

Un anuncio en Facebook que lleva a un artículo y luego se dirige a la página de compra.

La entrega de valor como principal factor del éxito empresarial
Sin embargo, estas rasuradoras no son tan fáciles de usar como las desechables, por lo 

que el público necesita saber más. Esta sería la forma de vender entregando valor:



1. Fundamentos

Valor

El artículo demuestra que eres un experto y educa al público para tomar su decisión.

La entrega de valor como principal factor del éxito empresarial
En este caso la forma de dar valor es a través de un artículo detallado que explicaal 

público cómo usar esta rasuradora y los beneficios que obtendrán al hacerlo:



• 1. Fundamentos :

•Escalera de valor



1. Fundamentos
Escalera de valor

Crea un camino de venta natural para tusclientes.

¿No es suficiente con entregar valor? Si el 

precio de tu producto no es muy bajo, entonces 

aún hay una barrera que hay que superar.

Imagina en el ejemplo de la rasuradora, que 

el costo de la misma es de $1,000 dólares.

Aunque hayas entregado mucho valor  ¿Crees 

que  alguien  gastaría  eso  en  su  primera 

rasuradora? Probablemente no.

El precio es la siguiente barrera a superar.



1. Fundamentos
Escalera de valor

Crea un camino de venta natural para tusclientes.

En cambio, si alguien ha comprado ya algún 
producto o servicio de tu negocio y sabe que 
puede confiar en lo que ofreces, entonces en 
ese caso, es muy probable que esté dispuesto a 
comprar de nuevo e incluso comprar productos 
de mayor valor y mayor precio.

Aquí es donde entra en juego la Escalera de 
Valor: básicamente consiste en ofrecer 
productos a bajo costo al inicio e ir aumentando 
el precio y valor de tus ofertas una vez ya te 
compraron.Permite que tu cliente de un paso a la vez.



1. Fundam entos

Escalera de valor
Crea un camino de venta natural para tusclientes.

Veamos un ejemplo. Imagina un fisioterapeuta que originalmente vende 

como primera opción su servicio principal, que cuesta 100 euros:

5€100

Clientes.
Venta: €500

En el ejemplo del fisioterapeuta logra 5 ventas ofreciendo el servicio de 100 euros.



1. Fundam entos

Es calera de valorCrea un camino de venta natural para tusclientes.
Después de crear la escalera de valor, el fisioterapeuta ofrece un masaje descontracturante por 10 euros como oferta 

inicial y, una vez que el cliente está en el masaje, ofrece un precio especial de 80 euros de su servicioprincipal:

10
Clientes.

Venta: €800
Al agregar una oferta inicial de menor costo, la venta total aumenta de €500 a €1000.

€10

Clientes.
Venta: €200

20



1. Fundamentos
Escalera de valor

Crea un camino de venta natural para tusclientes.

Para crear tu propia escalera de valor debes 

seleccionar un producto o servicio para cada 

etapa,  aumentando  el  precio  y  el  valor 

gradualmente.

Los productos o servicios deben estar 

relacionados, para que comprar el  siguiente 

sea una decisión natural para el cliente.

Debe ir aumentando el valor que entregan 
junto con el precio, en el caso del fisioterapeuta

el producto de bajo costo es el masaje y el 

principal es el ajuste.
Ejemplo de una escalera devalor.



1. FundamentosEscalera de valor
Crea un camino de venta natural para tusclientes.

Una buena forma de empezar la escalera de valor es 
con un regalo a cambio de los datos de contacto.

A este regalo lo llamamos “Lead Magnet” que tiene 
como objetivo hacerte un listado de clientes 
potenciales.

Generalmente utilizamos archivos descargables 
relacionados con tu actividad: guías, reportes, 
infografías, vídeos, descuentos, etc. La mayoría de los Lead Magnet son 

archivos de valor descargables.



• 1. Fundamentos :

• Embudos de 
Venta con Valor



1. Fundamentos

Los embudos de venta trata del proceso de 

convertir a un desconocido en un cliente o 

en un potencial cliente.

Es el camino que las personas recorren al 

descubrir tu empresa, construir una relación con 

ella y convertirse en compradores.

El  objetivo  y  las  etapas  del  embudo 
dependerá del objetivo de tu estrategia y   del 
tipo de negocio.

Diseña el viaje con el que conseguirás clientes potenciales y 
clientes.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



Los Embudos de Venta son el fundamento 

estratégico de todo lo que hacemos  en   Pyme 

UP. Está en el centro de todo.

Y por su puesto, entreg ar valor es el 
punto clave del Embudo de Ventas.

Nos enfocamos en entregar valor, 

resultados llegarán de forma natural.

y así los

Entregar valor está en el centro de todo lo que hacemos.

1. Fundamentos
Embudos de Ventas con Valor

Cómo convertir a un desconocido en cliente



1. Fundamentos

Un Embudo de Ventas  con Valor está formado por 3 
partes:

1. Objetivo: el embudo de ventas con valor puede tener 2 

objetivos: lograr una venta o conseguir un prospecto

(potencial cliente).
2. Etapas: debes definir cuántas

cliente ideal hasta que logre 

definido.

etapas debe pasar tu 

el objetivo que tienes

3. Elementos: debes elegir cómo te comunicarás con tu 
cliente ideal en cada etapa. Aquí utilizaremos. 3 tipos de 
elementos: páginas web, anuncios de Facebook, correos 
electrónicos.

Un Embudo de Ventas con Valor está 
formado por un

objetivo, etapas y elementos.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



1. Fundamentos

Objetivo del Embudo de Ven t a s con Valor:
El objetivo principal es entregar valor, y este debe estar 

orientado igualmente a g enerar resultados  para tu

neg ocio. Por eso hay dos opciones:

1. Ventas: una de las opciones es que la venta se genere vía 

Intertne,  sin  necesidad  de  que  intervenga  una  persona 

físicamente de tu empresa. El mejor ejemplo son las tiendas 

online  que venden sus productos a través de internet. Sin 

embargo, este objetivo también puede servir para otros tipos 

de negocios como veremos más adelante.

Los mapas pueden incluir varias 
etapas de venta, upsell o 
downsell.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



1. Fundamentos

Objetivo del Embudo de ventas con Va lor:

La misión de un Embudo de Ventas con Valor termina 
cuando se cumple su objetivo. Yasea porque la venta se 
realizó o porque debe continuar tu equipo deventas:

2. Prospectos: la segunda opción es que el Embudo de 

Ventas  por  Valor  genere  prospectos  para  que  una 

persona de tu empresa cierre la venta. Estos prospectos 

pueden ser personas que envíen un mensaje, que

llamen  por  teléfono,  que  dejen  sus datos  para  

ser contactados o que generen  una cita o reserva para 

ir a tu negocio.

Una forma de generar un cliente 
potencia es agendar una cita o visita 
a tu negocio.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



1. Fundamentos

Etapas del Embudo de Ven t a s con Va lor:
El Embudo de Ventas con Valor puede tener las etapas

uno quiera. Existen mapas de 1 etapa y existen otros de 20.
La complejidad del Embudo dependerá de lo

difícil que sea vender tuproducto o servicio.

Cuanto más caro sea tu producto/servicio más etapas 
necesitaremos en nuestro embudo para conseguir convencer a

nuestro cliente que es lo que necesita. La relación evidentemente 
debe ser más larga.

Las  ventas online son más difíciles que las ventas 

realizadas por un equipo de ventas.  Si quieres fomentar la 

venta online requerirá mayor esfuerzo.

Hay Embudos de Venta con Valor de un 
solo paso. Se consigue que el cliente ideal 

contacte cono nosotros.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



1. Fundamentos

Etapas del Embudo de Ven t a s con Va lor:
Los pasos de un Embudo de Ventas con Valor puede tener un o más objetivos, dependerás de los

objetivos que quieras conseguir. Existen 5 posibles objetivos:

Enviar tráfico a 
una página web.

Entregar 
valor.

Cerrar 
ventas.

Generar 
prospectos.

Generar 
conocimiento.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



1. Fundamentos

Pilares del Embudo de Ventas con Va lor:
Cada etapa del embudo está formada por 3 pilares

fundamentales con el que interactuará tu cliente ideal. Los 3

pilares son:

1. Páginas web y landing page: Tienen diferentes objetivos.
2. Anuncio de Facebook e Instagram: La mejor

herramienta para generar visibilidad a nuestro Embudo de 

Ventas con Valor: Facebook e Instagram.

3. Correo electrónico: es fundamental para realizar

seguimiento a nuestra lista de prospectos obtenidos en el 

embudo de ventas con valor.

Los 3 tipos de elementos de un Mapa deValor.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



1. Fundamentos

Veremos muchos ejemplos en este manual, pero revisemos uno para aclarar conceptos. En 

este Embudo de Ventas con Valor entregamos valor a través de un artículo en el blog donde 

entregaremos el valor y los interesado en obtener más valor les llevaremos a una página de venta donde 

se hace el cierre.

Desconocido. ETAPA 1:
Anuncio de 
Facebook.

ETAPA 2:
Artículo.

ETAPA 3:
página de venta.

OBJETIVO:
Ventas.

Embudos de Ventas con Valor
Cómo convertir a un desconocido en cliente



2. Elementos





• 2. Elementos :

•Tipos de elementos



Tipos de elementos
Los bloques con los que diseñarás tu Embudo de Ventas con Valor.

Una vez que conoces los elementos que puedes usar 

para crear un Embudo de Ventas con Valor, diseñarlo es 

como armar una figura de bloques.

En cada etapa debes decidir qué objetivo cumplir   y 

qué elemento es el mejor para lograrlo.

Como  vimos  anteriormente,  existen  3  tipos  de 

elementos:  web,  Facebook  y  email.  Veremos   qué 

elementos tiene cada tipo, para qué sirven y cuándo usar 

cada uno.

Los elementos son los bloques con los que 
construirás tu Embudo de Ventas con Valor.



Tipos de elem entos
• Los bloques con los que diseñarás tus Embudos de Venta con Valor

• Páginas web:

• Existen diferentes tipos de páginas web que puedes

• usar en tu Embudo de Ventas con Valor, 

dependiendo de los objetivos que tengas.

• La gran ventaja de una 

página web es que tienes total 

 control  sobre todos sus

 detalles:

• diseño, contenido, etc. De esta forma, puedes crear una página
justo a la medida del rol que tendrá en tu Embudo de Ventas con 

Valor.

Las páginas web se pueden usar para 4 de los objetivos de 

una etapa:

La Landing Page es un tipo de página 
web que puedes usar para cerrar ventas 

y conseguir prospectos.



Anuncios de Facebook:
Los anuncios de Facebook son fundamentales 

razones. Primero, para los que tienen sitio web será la
por 2

fuente

de tráfico cualificado para las páginas de tu Embudo de Ventas 

con Valor.

Segundo, se puede crear un Embudo de Ventas con 

Valor completo sólo con anuncios de Facebook. Esto es

realmente útil para quienes no tienen web.

Los anuncios de Facebook se pueden usar para 4 

objetivos de una etapa:

de losLos anuncios de Facebook para recibir 
mensajes son uno de los más útiles 

para un Embudo con Valor.

Tipos de elem entos
Los bloques con los que diseñarás tus Embudos de Venta conValor.



Correo electrónico:
La función principal del correo electrónico es

Realizar comunicación y seguimiento a un prospecto. Es 

decir, seguir en contacto una vez que tenemos sus datos.

Tiene dos grandes ventajas: es automático y 

muy barato. Te permite realizar muchos envíos sin

tener que dedicarle tiempo ni una gran inversión.

Los correos electrónicos se pueden usar para 3

de los objetivos de una etapa: La secuencia de lanzamiento es una 
poderosa opción para cerrar ventas.

Tipos de elem entos
Los bloques con los que diseñarás tus Embudos de Venta conValor.



• 2. Elementos :

•Pág inas Web



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Tipos de pág inas Web:
Existen muchas tipos de páginas dentro de una web y se puede definir cientos de

páginas diferentes. Nosotros por simplicidad, clasificamos a las páginas por el tipo de 

contenido. Según nuestra clasificación, existen 5 tipos de páginas:

Página de 
artículo.

Página de 
video.

Página de 
venta.

Página 
mixta.

Página de 
Encuesta.



Pág ina de artículo :
Un artículo es una excelente forma de entregar valor,

educando a tu público y ofreciendo información valiosa y de 

calidad que te posicione como un experto en tu sector.

Este tipo de páginas contiene un artículo y al final una 

llamada a la acción (para registrarse o para saber más).

• Uso sugerido: enviar a desconocidos a leerlo para 

posicionarte como experto y educar a tu público.

•

•

Tipo de contenido: texto e imágenes.

Objetivos: Entregar valor y crear lista de clientes 
potenciales (prospectos)

Las páginas de artículo son 
excelentes para entregar valor 
y generar autoridad.

Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de artículo :

Como primer ejemplo utilizaremos uno de

Legalitas que lo hace muy bien. En esta página se están posicionando 

como expertos resolviendo un problema expecífico.

De esta manera están logrando prospectos.

SUPER TIP: cuenta una historia, puede 

ser real o ficticia ¡No seas aburrido!



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de artículo :

En este ejemplo está ofreciendo valor 
de cuales son los mejores móviles del 
mercado del momento y posteriormente te 
muestra  el  coste  a  t ravés  de   las 
compañías telefónicas.

Cada compañía    tiene un link a la

página de contratación.
SUPER TIP: Los artículos en forma de

listado  son  muy  útiles  porque  generan 

curiosidad  por  conocer  el  siguiente 

elemento de la lista (en este caso hace un 

listado de móviles).



Pág ina de v id eo:
El video es una herramienta fundamental para cualquier

estrategia de marketing. Puedes usarlo para entregar valor o 

para vender. Este tipo de páginas tiene un video y una llamada

a la acción.

• Uso sugerido: Úsala para vender tu producto o servicio. Si 

la usas para generar valor muestra sólo una parte del video 

y para ver la segunda invita a tu público a registrarse.

•

•

Tipo de contenido: video.

Objetivos: vender, entregar 
clientes potenciales.

valor y crear lista de
Las páginas de video son muy 

potentes tanto para vender como 
para entregar valor.

Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de v id eo :
Las páginas de entrenamientos tipo webinar

(como la del ejemplo) son un tipo de página de 

video. En este caso se busca entregar valor y

realizar la venta en el mismo video.

Otra forma de usar este tipo de páginas es 
separar el video en dos partes, debiendo ingresar

los datos de contacto para ver la segunda.

SUPER TIP: Agrega abajo del  video un 

resumen “vendedor” de   lo que aprenderán

¡Despierta la mayor curiosidad posible por

saberlo todo!



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de v id eo:
Uno de los usos más comunes de las páginas de video son

las conocidas como “video sales letter”, es decir, video de venta. 

Pueden usarse tanto para cerrar ventas como para 

conseguir prospectos. En este ejemplo se promociona una

guía para conseguir prospectos.
SUPER TIP: Usa la portada para aumentar la curiosidad. En

este caso se muestra dos vídeos, uno explicando de que trata el 

entrenamiento y otro cuando el feeling que tendrás en la formación 

presencial



Pág ina de v enta:
Conocidas como “Sales pages” o “Sales letters” son la

forma tradicional de vender productos y servicios en 

Internet. Consiste en convencer a los visitantes que compren

o se registren, promocionando los beneficios de tu oferta.

• Uso sugerido: Úsala para vender tu producto o servicio.

También puedes usarla para conseguir 

promocionando tu “Lead Magnet”.

Tipo de contenido: texto, imágenes y video.

Objetivos: Vender y conseguir prospectos.

prospectos,

•

•

Las páginas de venta son la forma 
más antigua de vender en internet 

y siguen vigentes.

Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de v enta:
Las páginas de venta pueden combinar

texto,  imágenes y video. No tienen un video

principal como las páginas de video, pero sí 
pueden tener otros:  testimonios (como en el

ejemplo), demostraciones, etc.

En el 

internet

ejemplo se 

mostrando

vende 

todos

un curso por 

los beneficios,

testimonios y credenciales.
SUPER TIP: No digas todo en detalle, usa el

poder de la curiosidad para motivar la compra.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de v enta:
En el ejemplo se promociona un 
producto que  ayuda a conseguir

incrementar las ventas de un negocio. 

Complementan el texto con gráficos e 

imágenes llamativas. Además, 

incorporan videos de

expertos recomendando el producto, lo 

que eleva la credibilidad.

SUPER TIP: Una página de venta 
debe enfocarse en promocionar un sólo

producto o servicio.



Página mixta:
Es una página de venta con un video principal al

comienzo. Es como si fuera una página de video con una 

transcripción del video en forma de texto eimágenes.

Es una de nuestras páginas favoritas, pues tiene el poder 

del video, pero da la opción a quienes prefieren leer.

• Uso sugerido: Úsala para vender tu producto o servicio.

• Tipo de contenido: texto, imágenes y video.

• Objetivos: ventas y propectos Las páginas mixtas son una página 
de venta con un vídeo principal.

Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Página mixta:
Como se ve en el ejemplo, la primera parte

de la página mixta  es igual a una página de

video, mientras que el resto es una página de 
venta que muestra lo mismo (o en más detalle)

que el video principal.

El ejemplo es esta página mixta donde 

ofrecemos un ebook gratis para hacer

campañas en Facebook Ads.
SUPER TIP: Asume que el público no verá

tu video, de esta forma el resto de tu página 

será tan buena como el video principal.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Página mixta:
En el ejemplo se promociona un

libro. Se ve claramente que el inicio de la

página es un video principal.

En el resto de la página se describen 
los beneficios del libro, se muestran

casos de éxito. Complementando el 

texto con imágenes y videos.

SUPER TIP: Si tu página es larga,

agrega más de una llamada a la acción, 

no esperes hasta el final.



Pág ina de encue sta:
Las 

generar

páginas de encuestas  son fundamentales para 

conocimiento  de los diferentes segmentos  que
existen en tu público.

Una vez que ya conoces los segmentos, puedes seguir 

usando la encuesta para segmentar a los nuevos visitantes y 

así poder personalizar su experiencia.

•

• Tipo de contenido: texto e imágenes.

• Objetivos: Generar conocimiento y lista de prospectos

Uso sugerido: Úsala para generar conocimiento.

Las páginas de encuesta son 
ideales para segmentar a tu 

público.

Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de encue sta:
El ejemplo es una página que ofrece

cursos para mamás que quieren 

emprender. Las invita a tomar realizar una

encuesta para conocer sus fortalezas.

Al finalizar invita a registrarse para 
obtener los resultados de la encuesta, junto

con recomendaciones personalizadas.

SUPER TIP: Crea secuencias de correos 

personalizadas según las respuestas.



Páginas Web
La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pág ina de encue sta:
El ejemplo es una encuesta para 

hombres que quieren realizar un injerto

de cabello. Se pregunta lo necesario para

realizar un diagnóstico personalizado.
Antes de pedir los datos de contacto

se realizar una pregunta abierta.

SUPER TIP: Usa una pregunta 
abierta para analizar las respuestas y

detectar nuevos segmentos.



• 2. Elementos :

•Anuncios de Facebook



Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

Tipos de anuncio s :
Facebook tiene muchísimas opciones para crear anuncios, tantas que puede ser

confuso. Sin embargo, tras años de trabajar con empresas en diferentes industrias y 

países y de realizar pruebas de todo tipo, encontramos que los 4 tipos de anuncios más 

efectivos para conseguir clientes y ventas son:

Tráfico web 
con video.

Mensajes 
con video.

Tráfico web 
con imagen.

Mensajes 
con imagen.



Tráfico web con v id eo:
Los anuncios de tráfico son fundamentales para el

funcionamiento de un Embudo de Ventas basado en páginas

web. Si el anuncio no está bien hecho, la estrategia fallará.
Al combinarlo con video, te permite pre-vender el

contenido de tu página o entregar valor antes de vender.

• Uso sugerido: Úsalo para generar tráfico a una página de 

valor o para entregar valor antes de una página de venta.

•

•

Tipo de contenido: texto, imagen y video.

Objetivos: Llevar tráfico a una página, crear valor 
y generar ventas.

Los anuncio de tráfico web con 
video permiten cumplir varios 

objetivos a la vez.

Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.



Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

Tráfico web con v ideo:
El ejemplo es uno de nuestros anuncios

de tráfico en el que invitamos a visitar una

página de venta 

formaciones.
En el v ideo

de una de nuestras

entregamos valor y

generamos  curiosidad  para  lograr      más 

visitas a nuestra página. En ella se realiza 

todo el trabajo de venta.

SUPER TIP: Usa una portada para tu 

video que genere curiosidad y motive    a 

verlo.



Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

Tráfico web con v ideo:
En e l e jemp lo se p romoc iona 

Asesoramiento legal. El anuncio al dar clic 

envía directo a la página de contratación.

En este caso la función del video es cerrar 

la venta ANTES de que la persona

visite la página.

SUPER TIP: Usa videos en formato
cuadrado para que se 

dispositivos móviles.

vean mejor en



Tráfico web con im ag en:
Los anuncios de tráfico web con imagen son más directos:

debes llamar la atención de tu público  para que  visiten tu 

página. No puedes entregar valor ni pre-vender en el anuncio,

todo el trabajo es de tu página web.
La ventaja de ser directo es que puedes enfocar todos los

elementos del anuncio a sólo maximizar una acción: visitas.

•

• Tipo de contenido: texto e imagen.

• Objetivos: Enviar tráfico a una página.

Uso sugerido: Úsalo para generar tráfico a tu página web.

Los anuncio de tráfico web con 
imagen son más directos.

Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.



Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

Tráfico web con im ag en:
En el ejemplo se invita a visitar una

página que ofrece láser dermatológico.

El único objetivo del anuncio es despertar la curiosidad 

del público para que visiten la página web.
SUPER TIP: Usa imágenes de personas, generan una

conexión con tu público.



Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

Tráfico web con im ag en:
En el ejemplo se invita a regalar un viaje

a tu gente querida. En este caso se usan 

varias imágenes para despertar el interés del 

público y lograr más visitas.

.SUPER TIP: La página de aterrizaje tiene que 

hablar exactamente de la misma oferta que en el

anuncio.



M ens ajes con v ideo:
Los anuncios de mensaje con video son oro puro para

quien no tiene sitio web. Te permiten crear un embudos de 

conversión sólo usando Facebook.

Con el video puedes entregar valor y vender tu 

producto o servicio. Con los mensajes generas prospectos.

• Uso sugerido: Úsalo para generar prospectos o para 

entregar valor antes de pedir que envíen mensaje.

•

•

Tipo de contenido: texto, imagen yvideo.

Objetivos: Generar prospectos, dar valor y vender
Los anuncios de mensaje con video 
son oro puro para quien no tiene 

sitio web.

Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.



E n e l video

generamos 

prospectos.

curiosidad 

El trabajo

para  lograr más 

de venta es  de

nuestro equipo encargado de los mensajes.

SUPER TIP: Agrega una llamada a la 
acción al final del video que invite a enviar

mensaje.

Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

M ens ajes con v id eo:
En el ejemplo promocionamos otro de

nuestros cursos con el objetivo de generar 

prospectos y cerrar ventas.

entregamos valor y



Anuncios de Facebook
 La mejor herramienta publicitaria del momento. 

M ens ajes con v id eo:
En el ejemplo se invita  al público  a

enviar mensaje para ganar un set de LEGO. 

En el video se vende el set, para que en el 

chat se concrete la venta.
El anuncio se mostró  a personas que

ya habían recibido valor por parte de la 

empresa.

SUPER TIP: En vez de usar un chatbot 

capacita a alguien y entrega un guion de 

venta.



M ens ajes con im ag en:
Nuevamente los anuncios de mensaje con imagen son más

directos: sólo puedes generar prospectos. No puedes entregar 

valor ni pre-vender en el anuncio, todo el trabajo es de tu

equipo de venta encargado de responder mensajes.
La ventaja de ser directo es que puedes enfocar todos los

elementos del anuncio a maximizar sólo una acción: mensajes.

•

• Tipo de contenido: texto e imagen.

• Objetivos: Crear una lista de prospectos

Uso sugerido: Úsalo para generar prospectos.

Los anuncios de mensaje con 
imagen son más directos.

Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.



Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

M ens ajes con im ag en:
En el ejemplo se invita a enviar mensaje

a quienes están interesados en comprar un 

servicio corporal. El trabajo de cierre es del 

equipo encargado de mensajes.
El anuncio se muestra a personas que

ya visitaron el artículo en el que recibieron

valor por parte de la empresa.

SUPER TIP: Si vas a usar retargeting (lo 
veremos en la siguiente sección) usa

imágenes coherentes en los anuncios.



Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

M ens ajes con im ag en:
En el ejemplo se invita a enviar un

mensaje para recibir una promoción de un top.

El anuncio está dirigido a un público que ya 

había recibido valor por parte de la empresa.

De ahí nos lleva al comportamiento básico del 

usuario a la comprar de la oferta.
SUPER TIP: Usa imágenes con alto contraste

para captar la atención de tu público.



• 2. Elementos :

•Retarg eting



Retargeting
Encuentra a las personas que han interactuado con tuempresa.

El poder del retarg eting :

Una de las razones por las que Facebook

es la mejor herramienta de marketing del momento 
es el  retargeting.  Consiste  en  poder   mostrar

anuncios a las personas que han interactuado 

con tu empresa (han visitado una  página  web, 

visto un video, te siguen en las RRSS, etc.).

La probabilidad de que una persona que ya 

interactuó con tu empresa compre tu    producto/ 

servicio, es mucho más alta.



Retargeting
Encuentra a las personas que han interactuado con tuempresa.

Fund amental para co nectar 

etapas de tu Embudos con Va lor:

Al poder detectar qué personas 
realizaron una acción,  puedes unir

diferentes etapas de tu Embudo de

Ventas.

En el ejemplo, si envías a personas

a leer un artículo, puedes mostrar un 
anuncio a quienes lo leyeron para

continuar con la estrategia.



Retargeting
Encuentra a las personas que han interactuado con tuempresa.

Clave para crear Embudos con Va lor sin sitio web:
Facebook te permite detectar qué personas vieron tus videos, enviaron mensaje o

interactuaron con tu página. Esto es clave para que puedas crear Embudos de Conversión sin 

usar   sitio web, sólo con anuncios de Facebook. En este ejemplo la venta se cierre en 

Messenger o a través de generación de clientes potenciales:

Desconocido ETAPA 1:
Anuncio de valor

ETAPA 2:
Anuncios de venta

OBJETIVO:
Prospectos.



• 2. Elementos :

•Correo Electrónico



Tipos de correos :
Muchas veces no lograrás cerrar la venta en la primera interacción con un potencial 

cliente. Sin embargo, si logras conseguir su email, puedes realizar seguimiento y tienes

“infinitas” oportunidades para volver a intentarlo. Existen muchos tipos de correo, pero 

según nuestra experiencia, los más importantes para un Embudos de Venta son:

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.

Correo de 
bienvenida.

Secuencia 
De valor.

Secuencia de 
lanzamiento.

Secuencia de
oportunidad única.

Correo de 
segmentación.



Correo de bienvenida:
El correo de bienvenida es el primer email que recibe un

prospecto al registrarse en tu página web. Debes crear una 

conexión con esa persona y hacerla sentir que te conoce.

También debes entregar lo que sea que prometiste 

cuando se registró (probablemente un Lead Magnet).

• Uso sugerido: Úsalo para generar una conexión con tu 
prospecto y para conseguir mejor entregabilidad de tus

futuros correos.

• Objetivos: Dar varlor y generar conocimiento.

El correo de bienvenida es el inicio 
de la relación con tu prospecto.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Correo de bienvenida:
El correo de ejemplo es de una empresa

de Marketing Digital. En él se presentan y

escriben de su misión como negocio.

Luego indican qué es lo que se recibirá 
en los siguientes días. Esto genera

expectativa por recibir esos correos.

SUPER TIP: En la bienvenida puedes

invitar a que te respondan el correo, esto 
mejorará la entregabilidad de tus emails y te

dará conocimiento sobre tu público.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Correo de bienvenida:
Este ejemplo es de Wistia, una

empresa de almacenamiento de videos 

en la web como Vimeo o Youtube.

Usan  un  mensaje  en  rima  para 

presentarse,  contar  lo  que  hacen  e 

invitarte a que empieces a usar sus

servicios.
SUPER TIP: Usa párrafos cortos y

separados para facilitar la lectura.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Secuencia de valor:
La secuencia de valor corresponde a una serie de correos

donde entregas valor relacionado a tu producto o servicio 

ANTESde vender.

En la posdata puedes agregar un link para la gente que 

está lista para comprar, pero sin que se pierda el sentido de la 

serie.

• Uso sugerido: Úsalo para entregar valor a tus prospectos

y prepararlos para la venta.

• Objetivos: Dar valor y vender.

La secuencia de valor preparará tu 
camino para futuras ventas.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Secuencia de valor:
El correo de ejemplo forma parte de

una de nuestras secuencias de valor: Tu

público ideal.

Es una serie de 5 correos donde
damos consejos gratuitos para que 

nuestros prospectos encuentren su

público ideal en Facebook.

SUPER TIP: El valor que entregues 
debe ser de calidad y útil, pero

incompleto

¡Que queden con ganas de saber más!

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Secuencia de valor:
En esta secuencia de correos, la

empresa ClickFunnels (plataforma para 

crear embudos de venta) envían

diferentes casos de estudio.

Los casos d e e s t u d i o s s o n
personalizados en base a una encuesta 

que se responde indicando tu tipo de

negocio.

SUPER TIP: Complementa tus 
correos de valor con videos y 
páginas web.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Secuencia de lanzam iento:
La secuencia de lanzamiento es una serie de correos en

los que se genera expectativa entregando valor y pre- 

vendiendo tu producto o servicio.

En la mitad de la serie se anuncia la venta y se sigue con la 

parte final de la secuencia para concretar la mayor cantidad 

de ventas posible.

• Uso sugerido: Úsalo para vender tu producto o servicio.

• Objetivos: Dar valor y vender
La secuencia de lanzamiento 

genera expectativa para lograr 
más ventas.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



SUPER

lanzamiento
TIP: Antes de

hay que alimentar

empezar un

nuestra
base de datos a través de la 
newsletter.

Correo Electrónico
 El dinero está en el seguimiento. 

Secuencia de lanzam iento:
Este es un ejemplo de una de nuestras

series de lanzamiento a un webinar en la que 

vendemos al final uno de nuestros cursos.
Son una totalidad de unos 25 correos

electrónicos cada una con una finalidad muy 

concreta. Precalentamiento, captación, para los 

que no asisten, para los que asisten pero no ven 

la oferta y para los que ven completo el webinar 

pero no compran.



Secuencia de lanzam iento:
En este ejemplo Ramit Sethi realiza  una 

serie de 6 correos para vender uno  de sus

productos.

En el primer correo anuncia los 6

emails que llegarán en los próximos días y 
aclara que al finalizar abrirá las inscripciones

para su producto.

SUPER TIP: Usa la serie de lanzamiento 

para mostrar testimonios o casos de   éxito 

que respalden lo que ofreces.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Secuencia de oportunidad única:
Si tienes alguna oferta especial, la serie de oportunidad

única es la que debes usar para promocionarla. Es muy útil 

para ofertas del estilo “Black Friday”.

Puedes usarlo para lograr que los prospectos que no han 

comprado después de las primeras series, tomen acción al 

ofrecer un precio único.

• Uso sugerido: Úsalo para promocionar ofertas especiales 

estilo “Black Friday”.

• Objetivos: Vender

La secuencia de oportunidad única 
se usa para promocionar ofertas 

especiales.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Secuencia de oportunid ad única:
Este es un ejemplo de una empresa   en

EEUU, en la que anuncian una oferta especial.

En este correo anuncian los descuentos y 

generan expectativa para el día siguiente  en 

que se abre la oferta.

SUPER TIP: Explica el motivo de la oferta.

En el ejemplo es una PRE-VENTA exclusiva para 

clientes.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Secuencia de o po rtunid ad única:
Este es un ejemplo de una de series 

nuestras de oportunidad  única

donde promocionamos una oferta

especial por tiempo limitado.

En este caso usamos esta oferta para

convertir en cliente a prospectos que no

habían comprado hasta ese momento.

PRO TIP: Si vas a dar un buen 

descuento, pide a cambio un testimonio.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Correo de segmentación:

Una vez que terminaste con las secuencias de correos 

iniciales, debes decidir qué seguir ofreciendo a tu prospecto.

El correo de segmentación te permite preguntar qué es lo 
que les interesa y personalizar la estrategia para que cada

prospecto reciba correos relevantes.

• Uso sugerido: Úsalo para saber qué es lo siguiente que

tienes que ofrecer a tu prospecto.

Objetivos: Generar conocimiento•
El correo de segmentación te 

permitirá personalizar tu 
estrategia.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Correo de segmentación:
Este es un ejemplo de una empresa de

Marketing Digital que envía una encuesta para 

saber cómo sus clientes usan la investigación para

generar contenido.

Dependiendo de lo que se responda,   tienen 

una serie de productos y servicios que       pueden 

ofrecer.

SUPER TIP: Explica el motivo de la encuesta.

En el ejemplo es para una investigación, pero 

podría ser “¿Qué quieres aprender ahora?”.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



Correo de segmentación:
Este es otro correo de Ramit Sethi donde 

invita a responder una breve encuesta para

saber qué acciones realizan sus clientes para 

ser más productivos.

Nuevamente, dependiendo de lo que se 

responda personalizará los siguientes

correos y ofertas.

SUPER TIP: Muéstrale a tus prospectos 
que la información será muy valiosa para ti.

Incluso puedes pedirlo como ayuda.

Correo Electrónico
El dinero está en el seguimiento.



3. Tipos de
embudos de venta





¿Qué tipos de embudos de venta puedes utilizar para captar clientes?
Combinando los diferentes elementos que ya hemos visto anteriormente, puedes 

crear múltiples Embudos de Venta. Estos 5 que te voy a enseñar a continuación son los que 

disponen de una mayor efectividad

 3. Tipos de embudos de venta con valor 

Introducción

Base de datos: 
Captar mails a 

través de tu correo 
electrónico

Conseguir Cita: 
Capta leads y 

agenda una reunión 
directamente

Enviar Mensajes: 
Generar prospectos 

con un mensaje

Cerrar Venta: 
Cerrar ventas 

a través de 
internet

Encuesta: 
Generar 

información 
de interés .



3. Tipos de embudos de venta con valor:

• Genera tu base 
de datos



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Newsletter
Crea tu propia base de datos de clientes potenciales

Descripción:

Estos embudos de venta con valor persiguen que un usuario 
se registre dejando su correo electrónico.

Nuestro  objetivo  será  venderles  nuestros  productos  o 
servicios a través del mail.

Una vez se registren los redirigiremos a una página de gracias 
para tratar de venderles el primer elemento de nuestra escalera 
de valor.

• Elementos:
• Objetivo: Leads (correos).

• Etapas:

1. Campaña de Facebook con el objetivo de que 
lean el artículo

2. Post con un alto valor que invite a registrarse a 
nuestro potencial cliente

3. Correo automatizado para dar la bienvenida

4. Secuencia de mails posteriores

5. Landing que promocione nuestra oferta para 
conseguir la primera conversión (venta)



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Newsletter
Crea tu propia base de datos de clientes potenciales.

Etapas ejem plo básico:

1. Envía tráfico a tu página web: envía a 
cuantos más clientes potenciales 
mejor a través de campañas de 
tráfico de anuncios de PPC

2. Artículo: donde se entrega valor y se 
invita a descargar Lead Magnet.

3. Correo automatizado para dar la 
bienvenida

4. Secuencia de mails posteriores

5.Landing conversión: Landing que 
promocione nuestra oferta para conseguir la 
primera conversión (venta)



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Newsletter
Crea tu propia base de datos de clientes potenciales.

Etapas ejem plo intermedio:

1. Envía tráfico a tu página web: envía a 
cuantos más clientes potenciales mejor 
a través de campañas de tráfico de 
anuncios de PPC

2. Artículo: donde se entrega valor y se

invita a descargar Lead Magnet.

3. Landing con un vídeo: se promociona 
primera

oferta de la escalera de valor.

4. Correo automatizado para dar la 
bienvenida

5. Secuencia de mails posteriores
6.  Página mixta: se promociona primera 

oferta de la escalera de valor.



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Newsletter
Crea tu propia base de datos de clientes potenciales

Etapas ejemplo avanzado:

1. Envía tráfico a tu página web: envía a cuantos 
más clientes potenciales mejor a través de 
campañas de tráfico de anuncios de PPC

3. Landing con un vídeo : se promociona primera

oferta de la escalera de valor.

4. Correo automatizado para dar la bienvenida

5. Secuencia de mails posteriores
6.  Página mixta: se promociona primera oferta de 

la escalera de valor.
7. Anuncio de remarketing: para aquellos que

visitaron la página web pero no se registraron
8. Página de conversión: donde se promociona el

Lead Magnet para que seregistren.
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3. Tipos de embudos de venta con valor:

Agendar una 
llamada o cita



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Llamada o cita
Logra que tu cliente se ponga en contacto contigo

Descripción:
Este tipo de embudo persigue que un 

potencial cliente deje su teléfono para

concretar una llamada o agende una cita a 

través un calendario.

Es imprescindible que dejen el teléfono ya 
que de los contrario no podrás hacer un

seguimiento de la cita

Con el fin de que tu potencial cliente tome 

acción es recomendable hacer alguna oferta a 

la hora del registro.

• Objetivo: leads (agenda/teléfono).

• Etapas:

1. Campaña de Facebook que haga entrar a 
potenciales clientes a tu artículo.

2. Artículo que entrega valor e invita a ver video.

3. Landing de video que promociona la cita e 
invita a registrarse.

• Elementos:
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Logra que tu cliente se ponga en contacto contigo
.

Etapas ejem plo básico:

1. Campaña de tráfico 
Facebook Ads: visiten el 
anuncio.

2. Artículo: donde se 
entrega valor y se invita a 
ver video.

3. Página de video: donde 
se
promociona la cita y se

invita a registrar teléfono.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Llamada o cita



Etapas ejemplo intermedio:
1. Anuncio tráfico web: para que visiten el 

artículo

2. Artículo: donde se entrega valor y se 

invita a ver video.
3. Página de video: donde se promociona

la cita y se invita a registrar teléfono.

4. Anuncio de retargeting: para quienes 

leyeron el artículo y no vieron el video.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Llamada o cita
Logra que tu cliente se ponga en contacto contigo



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Llamada o cita
Logra que tu prospecto llegue a ti.

la cita y se invita a

Etapas ejemplo avanzado:
1. Anuncio tráfico web: para que visiten el

artículo

2. Artículo: donde se entrega valor, se invita a registrarse y a ver

video (el video debe entregar valor en este caso).

3. Página de video: donde se promociona la cita y se invita a 
registrar teléfono.

4.Correo de bienvenida 
5. Secuencia de valor: donde se promociona 

ver el video.

6. Anuncio de retargeting: para quienes 

leyeron el artículo y no vieron el video.



• 3.Tipos de embudos de venta con valor

•Enviar Mensaje



Descripción:
¿No tienes web? No pasa nada. Las 

permiten la

se ponga 

a través de

campañas de 

posibilidad  de

Facebook 

que un

Ads te

usuario 

contigodirectamente en 

WhatsApp.

contacto

Tu objetivo debe de ser, en primer lugar, 

conseguir su número de teléfono y, a posteriori, 

agendar una cita o realizar una venta.

• Objetivo: Leads (mensaje).

• Etapas:

1. Campaña de Facebook que entregue 
valor y haga que tu cliente contacte 
contigo a través de un mensaje de 
WhatsApp.

2. Campañas de remarketing a quienes

vieron tu vídeo y no contactaron contigo.

• Elementos:

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Mensajes
Conseguir que tu cliente te mande un mensaje a través de las campañas de Facebook Ads



Etapas ejem plo básico:
1. Anuncio de mensaje con v ideo:

entregando  valor  e  invitando  a  enviar 

mensaje a quien esté listo para saber

más.
2. Anuncio de retargeting: para quienes

vieron el video y no enviaron mensaje.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Mensajes
Conseguir que tu cliente te mande un mensaje a través de las campañas de Facebook Ads



1

2

3

Etapas para llegar a la conversión:
1. Anuncio de mensaje con video: creamos un 

vídeo que entregue valor e invite al usuario a

que  contacte  con  nosotros  a  través  de  un 

mensaje  de   WhatsApp  para   solicitar  más 

información.

2. Remarketing: encontrarás usuarios que vean 

tu anuncio y no clicken para solicitar info.
Prepararemos alguna oferta especial que haga 

que esta vez sí se pongan en contacto con 

nosotros.

3. Segundo anuncio de remarketing: tendremos 
una  segunda oferta para aquellos usuarios que
vieron nuestro primer anuncio de remarketing y  no 
nos dejaron el contacto.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Mensajes
Conseguir que tu cliente te mande un mensaje a través de las campañas de Facebook Ads



3.Tipos de embudos de venta con valor

Cerrar ventas



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Cerrar Venta
Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Descripción:
Este tipo de embudo de ventas es el más 

importante ya que es donde se produce el

cierre de la venta.

Con este sistema conseguirán leads, 
clientes y ventas de manera recurrente y

automatizada.

Para

genere 

deberás

realizar un embudo de ventas que

clientes de manera automatizada 

invertir mucho tiempo en diseñar la

estrategia y definir todos los elementos de para 

implementarla.

•

•

Objetivo: Cierre de ventas.

Etapas:
1. Anuncio de Facebook que lleve tráfico a tu web

2. Entrega valor y haz que tu cliente potencial se registre

3. Primera landing con of

4. Segunta landing con vídeo

5. Correo automatizado dando la bienvenida

6. Secuencia de correos automatizados para conseguir la 
venta

7. Página mixta con oferta principal

• Elementos:



Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Etapas ejem plo básico:
1. Anuncio tráfico web: deriva tráfico para que 

visiten el artículos

2. Artículo: donde se entrega valor y se invita a

descargar Lead Magnet.
3. Página mixta: se promociona primera oferta de

la escalera de valor.

4. Página de video: se promociona segunda oferta 

de la escalera de valor (upsell).

5. Correo de bienvenida

6. Secuencia de lanzamiento

7. Página mixta:se promociona oferta principal.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Cerrar Venta



Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Etapas ejemplo intermedio:
1. Anuncio Facebook Ads: para que visiten el 

artículo

2. Artículo: donde se entrega valor y se invita a

descargar Lead Magnet.
3. Landing con oferta: se promociona primera

oferta de la escalera de valor.

4. Página de video: Se ofrece una segunda oferta 

que complemente la primera oferta (upsell)

5. Correo automatizado de bienvenida

6. Secuencia automatizada de correos

7. Landing con oferta: se promociona oferta 
principal.

8. Anuncio de remarketing: para quienes leyeron

el artículo y no seregistraron.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Cerrar Venta



Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Etapas ejemplo avanzado:
1. Anuncio FacebookAds: para que visiten el artículo

2. Artículo: donde se entrega valor y se invita a

descargar Lead Magnet.
3. Landing con oferta: se promociona primera

oferta de la escalera de valor.

4. Página de video: se promociona segunda oferta 

de la escalera de valor(upsell).

5. Correo de automatizado de bienvenida

6. Secuencia automatizada de correos

7. Landing con oferta: se promociona oferta 
principal.

8. Anuncio de remarketing: para quienes leyeron

el artículo y no seregistraron.

3.Tipos de embudos de ventas con valor  

Cerrar Venta



Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Etapas otro ejemplo básico usando 

video en Facebook:
1. Anuncio de Facebook Ads: lleva tráfico a tu página web

y entrega. Debes invitar a tus visitantes a solicitar más 

información

2. Landing con oferta: Pone en conocimiento de tu cliente 

potencial la oferta de tu primer peldaño en la escalera 

de valor.

3. Landing con vídeo: A través de un vídeo muestra 

tu segunda oferta (upsell)

4. Remarketing: para aquellos usuarios que han visitado tu

landing o han visto el vídeo y no han dejado sus datos de 

contacto.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Cerrar Venta



Encuestas

111

3. Tipos de embudos de ventas con valor



3.Tipos de embudos de ventas con valor

Encuesta
Consigue información valiosa para llegar a tu cliente

Descripción:
Con este mapa de valor conseguirán un gran 

volumen de información de tu potencial cliente. Te

servirá para conseguir una segmentación precisa 

de tu público objetivo.

Dicha información será tu principal instrumento 

para llegar a aquellas personas que comprarán tu 

producto o servicio.

PRO TIP: Las campañas de captación de clientes 

potenciales son ideales para aquelas personas que no 

disponen de un sitio web.

• Objetivo: Información que se 
traduzca en ventas.

Etapas:•

1. Campaña de Facebook para realizar una encuesta. 

2. Página de encuesta ofreciendo Lead Magnet 
o que se derive al plugin de joinchat

3. Landing que ofrece la primera oferta

4. Correo automatizado de bienvenida

• Elementos:



Etapas ejem plo básico:
1. Anuncio tráfico web: para que realicen

encuesta

2. Página de encuesta: donde se recopila el 
conocimiento y se invita a descargar Lead

Magnet.

3. Página mixta: se promociona primera
oferta de la escalera de valor personalizada 

según respuestas.

4. Correo de bienvenida con los resultados 

de la encuesta y Lead Magnetprometido.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Encuesta
Consigue información valiosa para llegar a tu cliente



1. Anuncio tráfico web: para que realicen 

encuesta
2. Página de encuesta: donde se recopila el

conocimiento y se invita a descargar Lead

Magnet.

3. Página mixta: se promocionaprimera

oferta de la escalera de valor personalizada 

según respuestas.

4. Correo de bienvenida con los  resultados

de la encuesta y Lead Magnetprometido.

5. Anuncio de retargeting:para quienes 

visitaron página pero no contestaron la 

encuesta.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Encuesta
Consigue información valiosa para llegar a tu cliente



Consigue información valiosa para llegar a tu cliente

Etapas ejemplo avanzado:
1. Anuncio tráfico web: para que realicen encuesta

2. Página de encuesta: donde se recopila el

conocimiento y se invita a descargar LeadMagnet.
3. Página mixta: se promociona primera oferta de la

escalera de valor personalizada segúnrespuestas.

4. Correo de bienvenida con los resultados de la 

encuesta y Lead Magnet prometido.

5. Secuencia de lanzamiento: personalizada según

respuestas

6. Página mixta: se promociona oferta principal 

personalizada según respuestas.

7. Anuncio de retargeting: para quienes visitaron 

página pero no contestaron la encuesta.

3.Tipos de embudos de ventas con valor

Encuesta



4. Caso: El Valor Dig ital





Estrategia de 
captación

4. Caso: #EmpresarioDigital



Te vamos a  poner como ejemplo nuestro propio 

método de captación de leads. En este caso vamos a poner 

uno de las cientos de estrategias que creamos para 

conseguir llegar a nuestro público objetivo: empresarios

1. Crear una escalera de valor para nuestro curso.

2. Usar un ebook para entregar valor y conseguir 

leads.

3. Ofrecer formación gratis en marketing online

de la escalera y luego vender el Máster
4. Usar secuencias de correo para ofrecer el curso

completo.

El objetivo era conseguir a 
gerentes que se unieran al

#EmpresarioDigital

Estrategia de valor
Cómo conseguiremos nuestros objetivos (ventas)

4. Caso: #EmpresarioDigital



Lo primero que definimos fue la escalera 

de valor. Lo que  hicimos fue  diseñar  una 

estrategia para captar potenciales clientes a 

través de lead magnets gratuitos. Además, te 

ofrecemos la oportunidad  de  complementar 

la formación del ebook con una formación de 

2 horas totalmente práctica.

De esta manera dábamos a conocer el 

curso y, como sabíamos que los dos primeros 

módulos  eran  excelentes,  generábamos  el 

deseo de saber más.

Escalera de valor para el curso 
Metodología Acelerador de Ventas ®

Estrategia de valor
Cómo conseguiremos nuestros objetivos (ventas)

4. Caso: #EmpresarioDigital



La prioridad para nosotros es dar valor a 

nuestro público objetivo a través de 40 páginas 

de  teoría  sobre  cómo  hacer  campañas  

de Facebook Ads efectivas.

Sabíamos que este era un problema 

común y con un impacto negativo importante 

en los resultados de captación de nuestro 

público potencial.

Nuestro Lead Magnet era una 
guía completa del ebook.

4. Caso: #EmpresarioDigital
Estrategia de valor

Cómo conseguiremos nuestros objetivos (ventas)



Finalmente, creamos una lista de los elementos que necesitábamos para nuestro 

embudo de ventas (que revisaremos en detalle en la siguiente sección). Los elementos 

que utilizamos fueron:

Estrategia de valor
Cómo conseguiremos nuestros objetivos (ventas)

4. Caso: #EmpresarioDigital

Página 
de 

artículo

Página 
mixta

Página 
de video

Correo de 
bienvenida

Correo 
de Valor

Correos de 
lanzamiento

Tráfico 
Web con 
imagen



4. Caso: #EmpresarioDigital

Elementos 
es tratég icos



Con este anuncio invitábamos a 
ir a que el usuario se 
registrara en una landing page 
para recibir el ebook

A nuncio de Facebook :
Creamos un anuncio de tráfico al sitio web 

que ofrecía un ebook gratis.

Para llamar la atención de nuestro 

público utilizamos una imagen del ebook. 

Junto al texto pusimos botones para que la

conversión fuera mayor.

4. Caso: #EmpresarioDigital

Elementos
Los componentes de nuestro

 Embudo de Ventas con Valor. 



4. Caso: #EmpresarioDigital

Elementos
Los componentes de nuestro Embudo de Ventas con Valor.

Landing:

Como hemos visto anteriormente, esta landing page hablamos de cómo vamos a conseguir 
clientes . Con esto nos posicionamos como expertos y generamos interés por saber más.

Con lo cual la descarga de la guía 

complementaria era totalmente natural.

Una de las claves del éxito de este 

artículo es que lo escribimos contando 

una historia (ficticia en este caso).



4. Caso: #EmpresarioDigital
Elementos

Los componentes de nuestro embudo de ventas con Valor.

Página mixta:
En esta página ofrecemos acceso a un entrenamiento gratuito 
de cómo digitalizar tu negocio, mostrándolo a los visitantes

que ya habían visitado uno de nuestros artículos.

La primera parte de la página es el video de venta 
y en la segunda parte se describe el entrenamiento

con mucho más detalle.

El botón de inscribirse aparece a lo largo de toda la página 

porque cada usuario tiene su momento a la hora de tomar 

la decisión.



Elementos
 Los componentes de nuestro  

Embudo de Ventas con Valor.

4. Caso: #EmpresarioDigital

Pág ina de v id eo:
Luego, en la página siguiente damos 

el acceso al Training y además le

damos los resultados que obtuvieron 

otros empresarios utilizando esta

metodología.



Los componentes de nuestro embudo de Ventas con Valor.

C orreo de b ienvenida:
En   el   correo   de   bienvenida   le 

expresamos nuestro agradecimiento y lo

mucho que le vamos apoder ayudar. De

esta manera ampliamos la expectativa 

de  lo  que  le  puede  ayudar  este 

entrenamiento.

Además le invitamos a que entre en 

nuestra comunidad donde le ayudaremos 

en  todo  el  proceso  de  transformación 

digital..

 4. Caso: #EmpresarioDigital 

Elementos



4. Caso: #EmpresarioDigitalElementos
Los componentes de nuestro embudo de ventas con Valor.

Secuencia de valor:
Después de la bienvenida, enviamos una

serie de correos donde damos
consejos gratuitos y así iremos calentado a

nuestro público antes del entrenamiento. 

También iremos informando a nuestro público 

de la fecha del training para que se lo vayan 

agendando y  después del  entrenamiento 

escribiremos una secuencia de  emails tanto a 

los que han visto el Webinar como a los que 

no.



4. Caso: #EmpresarioDigital

Elementos
Los componentes de nuestro Embudo de Ventas con Valor.

Secuencia de lanzam iento:
En la secuencia de lanzamiento

vendemos el curso completo. En cada uno 

de los 6 primeros correos entreg amos 

valor con respecto a los 6 pilares de la

estrategia. Cada pilar corresponde a uno 

de los módulos del curso.

Finalmente se envía una serie de 
correos para motivar a la compra, enviando

a los interesados a la página de venta.



Página mixta:
Después del lanzamiento hacemos el cierre de las ventas en nuestra 

página mixta en la cual tenemos un webinar y por escrito también

desarrollamos el valor.

En ella explicamos nuestra metodología, resaltando todos sus

beneficios y por sobre todo: mostrando por qué es una prupuesta 

única.

Además agregamos testimonios con la prueba social de que es real

y a s í , generar más confianza.

4. Caso: #EmpresarioDigital

ElementosLos componentes de nuestro Embudo de Ventas con Valor



4. Caso: #EmpresarioDigital

ElementosLos componentes de nuestro Embudo de Ventas con Valor.

A nuncio de retarg eting :
Finalmente,     en     el     anuncio     de     retargeting

promocionamos el cierre de la entrevista para entrar en 

nuestro Máster.

Hay una fecha límite para acceder para que se 
registren cuanto antes. Les hacemos un seguimiento a 
través de campañas de remarketing para ayudarles a tomar la 
decisión de reservar la entrevista.



• 4. Caso: #EmpresarioDigital

•Embudo de ventas



¿Cuál fue el embudo de ventas utilizado?

Etapas del mapa del Embudo con Valor:
1. Anuncio tráfico web: para que visiten el artículo 

donde ofrecemos el valor.

2. Artículo: donde se entrega valor y se invita a

descargar nuestra guía complementaria gratuita.
3. Página mixta: se promociona primera oferta de la

escalera de valor: el producto 1.

4. Página de video: se promociona segunda oferta 

de la escalera de valor (upsell): el módulo 2.

5. Correo de bienvenida

6. Secuencia de valor

7. Secuencia de lanzamiento

8. Página mixta: se promociona el curso completo de 
máximo valor.

9. Anuncios de retargeting: para quienes leyeron el 
artículo y no seregistraron.

 4. Caso: #EmpresarioDigital

Embudo



5. Tipos de neg ocio





• 4.Tipos de negocio

•Clasificación



Clasificación
¿Qué tipo de negocio tienes?

5.Tipos de negocio

O NLINE

(para saber qué mapas necesita) es la 

que se muestra en la imagen.

PRESENCIAL

PRODUCTOSSERVICIOS

Ecommerce
Afiliados

Local 
físico

Infoproductos
Servicios 

Profesionales

Existen muchas formas de clasificar 

un negocio, pero el tipo de Embudo de 

Ventas que un negocio necesita

depende básicamente de dos cosas:

qué vende (productos o servicios) y
cómo lo vende (online o presencial).

Considerando 

características, la

esas  y otras 

mejor clasificación



Clasificación
¿Qué tipo de negocio tienes?

5.Tipos de negocio

Los cursos online son el tipo 
más común de infoproductos

Infoproductos:
Los infoproductos son  productos  digitales (no 

que contienen  algún tipo de
físicos)

experiencia delinformación basada en el conocimiento y 

desarrollador.

El ejemplo más común son los cursos digitales. Otros
son: ebooks (como este), audiolibros, subscripciones a 

comunidades privadas, etc.

Si vendes productos digitales (no 

físicos), este es tu tipo de negocio.



Clasificación
¿Qué tipo de negocio tienes?

5.Tipos de negocio

Si vendes productos físicos a 
través de Internet, eres 
Ecommerce

Ecommerce:
Ecommerce  es  la  venta   de  productos 

físicos a través de Internet, como los que se

venden en Amazon, Shopify, eBay, etc.

Puede ser que vendas en una de estas 

plataformas o en tu propia tienda online.

Si  vendes  un  productos  físicos  (no 

digitales) en Internet, este es tu tipo de 

negocio.



Clasificación
¿Qué tipo de negocio tienes?

5.Tipos de negocio

Si promocionas productos a 
nombre de terceros, eresAfiliado

Afiliados:

Los afiliados venden productos a través de Internet a 
nombre de terceros, es decir, no tienen un producto
propio. Actuarían como agente comercial de una empresa 
utilizando internet como plataforma de venta.

Por lo tanto, el afiliado se encarga de la promoción del 
producto o servicio y la empresa se encargaría de proveer el 
producto o servicio.

El afiliado puede trabajar con cualquier tipo de producto, ya 
sea productos físicos o digitales. E incluso puede trabajar para 
una sola empresa o para varias.

Si promocionas productos a nombre de terceras

empresas, este es tu tipo de neg ocio.



Clasificación
¿Qué tipo de negocio tienes?

5.Tipos de negocio

Si vendes tus servicios 
profesionales este es tu tipo 

de negocio

Servicios profesionales:

Hay muchos tipos de profesionales que pueden 
oferecer sus servicios tanto de forma presencial como 
online pero teniendo en común un contacto directo y 
personalizado entre el profesional y el cliente.

Estos profesionales podrían ser: abogados,
diseñadores, médicos, dentistas, agentes de
seguros, agentes, inmobiliarios, 
arquitectos, etc.

asesorías,

Si ofreces tus servicios profesionales, ya sea

online o presencial, este es tu tipo de neg ocio.



Clasificación
¿Qué tipo de negocio tienes?

5.Tipos de negocio

Si tienes un local físico, este es 
tu tipo de negocio

Lo cales fís icos :
Local físico son los negocios que entregan sus

servicios o productos en un lugar físico.
Algunos ejemplo son: restaurantes, gimnasios,

spas,  tiendas  de  ropa,  fisioterapeutas,  podólogos, 

médicos estéticos,  dentistas, farmacias,  nutricionistas, 

etc.

Si vendes productos o servicios 

profesionales, en una oficina o local comercial 

entoces tientes un negocio en un local físico.



Clasificación
¿Qué tipo de negocio tienes?

5.Tipos de negocio

Lo que viene…
De aquí en adelante aprenderás a como diseñar tu propio Embudo

de Ventas con Valor para el tipo de negocio que tienes.

Aprenderas las estrategias que debes seguir para cada tipo de 
negocio y sabrás cuales son los embudos de ventas que se 
adapta mejor.

Verás  ejemplos  reales  y  consejos  para  cada  tipología  de 
negocio.

Aprenderás los fundamentos estratégicos para cada tipo de



• 4.Tipos de negocio

•Infoproductos



Infoproductos
Productos digitales online

Este es  el  tipo  de  negocio  tiene  una  gran 

flexibilidad para crear o modificar los contenidos y 

elementos de la estrategia.

Clave del éxito: La autoridad como experto 
es fundamental en este tipo de negocio ya  que 
se basa en la experiencia y conocimentos del 
experto.

5.Tipos de negocio

PRO TIP: Es fundamental que el primer producto de la 

escalera de valor que entregues debe ser de un valor muy 

alto para que así te ganes la autoridad como experto.

Ejemplo deun libro 
digital en oferta.



Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio

Va lor:
Como vimos al inicio de este manual, el valor

se entrega en forma de información valiosa.

En este caso de infoproductos es muy sencillo, 
ya que el producto está compuesto de

información y contenido, simplemente debes

ex t raer   u n a  peq u eñ a  f racc i ón  del 

contenido y entregarlo en forma de  artículo,

video,  como  un  mini- tutorial ,  un  mini- 

entrenamiento gratuito o como mostramos en 

este ejemplo un ebook gratuito.Un e-book gratuito es una 
excelente forma de dar valor.



Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio

Escalera de valor:
Para diseñar tu escalera de valor es bastante sencillo ya que

puede dividirse fácilmente en partes. Por ejemplo, si tienes 
una formación digital puedes dividirlo en módulos, un ebook

puedes dividirlo en capítulos, etc. De esta manera consigues un 

producto con un precio de compra bajo para el inicio de tu escalera.

En cuanto al Lead Magnet, simplemente debes

complementar  el  valor  que  decidiste  entregar  en  el   punto

anterior. Si fue un artículo, ofrece una guía, si es un video, ofrece una 

segunda parte, etc. con el objetivo de que se registren y puedan consumir 

un producto tuyo y te ayude a generar la autoridad como experto.
Ejemplo de Lead Magnet para 

nuestro curso online.



Tipos de Embudos de Venta:

Los Embudos de Venta recomendados para este tipo de negocio, la venta de 

Infoproductos son:

Construir Lista: 
De clientes 

potenciales con su 
email

Cerrar Venta: 
Cerrar ventas 

Digitales

Encuesta: 
Conseguir 

conocimiento.

Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio



Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio

Créate una lista y posicionate
como experto.

Construir Lista:
El objetivo de este embudo de ventas es

coseguir la autoridad y posicionamiento como 

experto ANTES de vender tu producto.

Generamos valor a través de un artículo, 
ebook, entrenamientos gratuitos y luego les 
sigues dando valor a través de secuencias 
de correo.

Finalmente realizas la venta a través de un 
lanzamiento  guiando  a  tus  alumnos  a
peldaños más altos de tu escalera de valor.



Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio

Automatiza la venta detu 
producto.

Cerrar Venta:

Si ya optimizaste tu embudo de ventas para 
conseguir tu lista de prospectos significa que 
puedes empezar a venderles desde que se 
registran.

Para esto hay dos   puntos fundamentales. 
que entregas  al inicio delPrimero, el valor

embudo debe ser de muy alta calidad para ganar 

la  autoridad  y  posicionarte  rápidamente  como 

experto en la materia.

Segundo, la oferta de bajo costo debe ser 

tan atractiva que el prospecto no tenga que 

pensar demasiado para comprar.



Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio

Comienza con la opción básica

Encuesta:
Usar este embudo de ventas al inicio

de la estrategia para recopilar información 

que te ayudará a optimizar el proceso de venta

a través de las dolor y objeciones de tus clientes. 

De esta manera también sabrás los 

diferentes tipos de clientes potenciales tienes y

así que vender a cada uno de ellos.

Puede que al inicio no logres tantas ventas 

y no recuperes la inversión de la publicidad,

pero el valor de la información que conseguirás 

es mucho mayor.



Elementos:

Ahora revisaremos los elementos que debes usar en tus embudos de ventas con 

valor si tu tipo de negocio es infoproductos. Te daremos consejos para cada uno y 

veremos algunos ejemplos:

Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio

Anuncio 
de tráfico

Artículo Página 
mixta

Encuesta Serie de 
lanzamiento



A nuncio de tráfico:

Este es el anuncio que enviará a tu público a 

ver tu artículo. Hay dos puntos claves.

El primero es la relevancia: tu anuncio debe

mostrar el problema que  resolverá tu artículo, 

training, ebook, video, etc. generando la suficiente

curiosidad necesaria para que quieran saber más.

La  segunda  clave  es  la  coherencia:  tu 

anuncio debe ser similar a lo que verán  en  la 

página de aterrizaje, intenta usar la misma imagen y 

título de tu artículo.
En el primer anuncio tocamos el dolor de nuestro 
cliente y en el segundo invitábamos a nuestro 
cliente ideal a inscribirsea nuestro entrenamientogratuito.

Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio



Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio

Artículo:
Como comentábamos anteriormente, en el

ayudar a resolver un problema muy específico.

artículo debes

Si vendes un curso online, debe ser un problema
que forme parte de tu formación. Si es un t ra in ing, ebook, etc.

debe formar parte de una sección dentro de tu formación.

Siempre debes dejar ganas de saber más, no entregues

demasiado.

En este caso ofrecemos un training gratuito tocando los puntos de 
dolor y enseñando de cómo una academia de inglés a consguido

esos grandes resultados .



Página mixta:

Un error común

producto de bajo

es pensar que  un 

costo  no debe ser

promocionado. Por muy barato que sea, 

debes convencer a la gente de que lo 

compre.

Haz ver la oportunidad  como imperdible 

y usa la curiosidad para motivar a la acción. 

En el ejemplo se promociona un libro “gratis”

en el que pagas el envío.

Infoproductos
Productos digitales online

5.Tipos de negocio



Pág ina de encue sta:
Tu encuesta no tiene que (ni debe) ser 

larga. En el ejemplo, con una sola pregunta

pueden saber en qué segmento estás.

En ese caso es un entrenamiento gratis 

en el cual se entrega valor para luego vender 

un curso en línea.
En la pregunta el autor identifica en qué

etapa del proceso está cada visitante.

Infoproductos
Productos digitales online5.Tipos de negocio

Ejemplo página encuesta: 
https://soldoutcourses.com/ondemand-1



• 4.Tipos de negocio

•Ecommerce



5.Tipos de negocio

Ecommerce
Productos físicos online

Dado que en general se venden productos de bajo 

costo con respecto al resto de los tipos de negocio, la 

etapa de entregar valor no es tan relevante en este 

caso, comparada con la etapa de venta.

Clave  del  éxito:  Cada  producto  o  línea  de 

productos debe tener una página de venta detallada. 

Debes  promocionar los beneficios, agregar imágenes 

de calidad, videos demostrativos, etc.

PRO TIP: Cuando estés en la etapa de venta NO 

envíes tráfico a un catálogo, hazlo a una página de

venta. Muchas opciones paralizan la decisión.
Ejemplo de una tienda en línea.



Ejemplo artículo de recomendaciones: 
https://fuertesingym.com/mejores-proteinas/

Venta Productos físicos online

Va lor:
En caso de ecommerce, una buena forma de

entregar valor es una guía 

de compra, es

de recomendaciones

decir, ayudar a la decisión de compra de  tu público. De 

esta misma manera también  te estarás posicionando 

como un experto.

Esto puedes hacerlo en forma de artículo o en un

video donde muestres en directo las recomendaciones.

En este caso hace una comparativa de precios y 

calidades en las proteinas del mercado

5.Tipos de negocio

Ecommerce



Ejemplo de un producto con 
componentes para usar enuna 

escalera de valor.

Aquí puedes observar un artículo que te da la guía que se 

debe utilizar dentro  de un entrenamiento  de CrossFit y 

que  suplementos  alimenticios  deberíamos  tomar  para 

mejorar el rendimiento.

5.Tipos de negocio

Ecommerce
Venta Productos físicos online

Escalera de valor:
Para los ecommerce crear la escalera de valor es posible

que no sea tan obvia.  En cambio, si tienes productos 
complementarios o formados por componentes, sí que

puedes crear una.

En cuanto al Lead Magnet, puedes crear una guía 

que profundice en el como usar, las ventajas que te 

ofrece, etc. mediante un artículo o vídeo.



Construir Lista: 
Generar prospectos 

con su email

Cerrar Venta: 
Cerrar ventas 
por Internet

Encuesta: 
Generar 

conocimiento.

Venta Productos físicos online

Tipos de Embudos de Venta con Va lor:
En cuanto a los Embudos de ventas con Valor para los Ecomercce, los indicados para 

ecommerce son:

5.Tipos de negocio

Ecommerce



5.Tipos de negocio

Ecommerce

productos de manera secuencial sin enviar al público 

directamente a un catálogo de venta.

Primero ofreces información de valor gratuita a 
través de un anuncio.

A los interesados les das las bienvenida y les sigues 
dando valor hasta que decides hacerle oferta.

Además puedes usar un correo de seg mentación

para definir la siguiente oferta.

Luego sigues repitiendo el proceso.
Crea una lista para vender diferentes 

productos.

Venta Productos físicos online

Construir Lista:
Con este tipo de embudo puedes vender tus



Cerrar Venta:
Si tienes un producto estrella y de bajo

costo, puedes usar este tipo de embudo para 

venderlo de inmediato después de entregar valor.

El valor que ofrezcas debe estar relacionado 

con ese producto para que la venta sea natural.

Además, debes agregar un producto de mayor 

valor como upsell para aquellos que deseen 

seguir comprando.

Comienza con la venta detu 
producto estrella.

5.Tipos de negocio

Ecommerce
Venta Productos físicos online



Comienza con la opción básica
Después de la encuesta los envías al embudo 

de l  p roduc to  es t re l la  de l  segmento  que 

corresponda.

Venta Productos físicos online

Encuesta:
Con las compras históricas puedes identificar

grupos de productos que se compran juntos o que 

la misma gente compra.

Con esta información puedes identificar

segmentos de clientes y crear una encuesta al 
inicio de tu embudo de ventas para que tu

público seleccione el tipo de productos que le 

interesa comprar.

5.Tipos de negocio

Ecommerce



Anuncio 
de tráfico

Artículo Página 
mixta

Encuesta
Serie de 

lanzamiento

Venta Productos físicos online

Elementos:

Ahora revisaremos los elementos que debes usar en tus embudos de venta con valor 

si tu tipo de  negocio es ecommerce. Te daremos consejos para cada uno y   veremos 

algunos ejemplos:

5.Tipos de negocio

Ecommerce

Correo de 
segmentación



De esta manera el público sabe donde 

va y la probabilidad de venta es más alta.

Ejemplo anuncio para conectar con 
tu público objetivo

Venta Productos físicos online

A nuncio de tráfico:

Esto es un anuncio que te redirigirá a un 

artículo  donde  entregamos  valor  a  nuestro 

cliente.

Como vimos para el caso de Ecommerce, en

este caso ayudamos a saber diagnosticar 

posibles problemas y después ayudarle con 

nuestros productos.

5.Tipos de negocio

Ecommerce



5.Tipos de negocio

Ecommerce
Venta Productos físicos online

Artículo:

Otra buena forma de entregar valor es explicar el 
valor que aporta cada uno de los productos, es decir,

explicar los beneficios y como se aplica de cada uno para 

que el cliente decida cuál es mejor para él.

En el ejemplo, una empresa de productos de pintura 

muestra diferentes artículos y cual es el producto que 

debemos seleccionar dependiendo de la superficie.

Ejemplo artículo de revisión: https://
comunidad.leroymerlin.es/t5/Bricopedia-
Decoración/Cómo-elegir-tipos-de-pintura-
para- madera/ta-p/224212



Venta Productos físicos online

5.Tipos de negocio

Ecommerce

Ejemplo página mixta: 
https://www.apple.com/es/iphone-
12-pro/

Página mixta:
Una de las ventajas de tener este tipo

de negocio es que puedes aprender de 

los mejores: Apple.

Revisa cómo son sus páginas de venta, 

cómo  resaltan  los  beneficios   de  sus 

productos, usando imágenes y videos de

alta calidad para enamorar al público.

http://www.apple.com/es/iphone-


Venta Productos físicos online

Pág ina de encue sta:

Muestra un listado los diferentes 
tipos de productos y facilitarás la 
decisión de tu cliente.

De esta forma podrás ofrecer

una experiencia de compra mucho 
más atractiva a cada persona

dependiendo de sus respuestas.

Por supuesto, esto aumentará la 

probabilidad de vender.
Ejemplo página encuesta

5.Tipos de negocio

Ecommerce



5.Tipos de negocio

Ecommerce
Venta Productos físicos online

Secuencia de lanzam iento:

En tu secuencia de lanzamiento puedes dar 
mayor importancia al beneficio de tu producto en 
cada uno de los correos.

Debes mostrar a tu público cómo tu 
producto mejorará su calidad de vida 
con sus diferentes características.

En el ejemplo, una empresa de cubiertas 
para piscinas muestra los diferentes  tipos

de cubiertas y qué beneficios tiene cada uno.

Ejemplo serie de lanzamiento 
Ecommerce



5.Tipos de negocio

Ecommerce
Venta Productos físicos online

Correo de segmentación:
Este es un ejemplo de una marca de ropa 

que luego de realizar una secuencia de venta

pregunta a su público con qué hombre se 

identifican mejor en cuanto a su estilo.

Dependiendo  de  la  respuesta,  cada 

persona recibirá nuevas ofertas relacionadas 

al estilo elegido.

Ejemplo de correo de 
segmentación



4.Tipos de negocio

Afiliados



5.Tipos de negocio

Afiliados

Dependiendo  si  vendes  productos  físicos  o 

digitales, la estrategia para este tipo de negocio es 

similar a la de Ecommerce o la de infoproductos.

Clave del éxito: Debes elegir el programa de 

afiliados correcto. El primer elemento clave es que 

sea una empresa exitosa con una sólida estrategia

de marketing. El segundo es que no haya 

demasiada competencia, pero tampoco muy poca.

SUPER TIP: Prueba con diferentes programas 
de afiliados. Elige uno, crea una estrategia para ese y 
déjala funcionando, luego pasas al siguiente. Ejemplo de un programa deafiliados.

Promoción y venta de productos de terceros



diferentes

decisión de
productos, es decir, ayudar a la 

compra de tu público. De esta

manera también estarás posicionando como 

experto.
En el caso del ejemplo, está página está

afiliada a Amazon con la ventaja de poder 

trabajar con diferentes marcas a la vez.Ejemplo artículo de revisión de productos:
https://mejoresmochilas.org/impermeables/

Promoción y venta de productos de terceros

Va lor:
Si vendes productos físicos, al igual que en

el caso de ecommerce, una buena forma de

entregar valor es la comparativa de 

5.Tipos de negocio

Afiliados



físicos o digitales. Si son físicos,  revisa 

Ecommerce. En caso contrario revisa 

infoproductos.

el caso de 

el caso de Ejemplo de un Lead Magnet para 
para la venta de ERP.

Promoción y venta de productos de terceros

Escalera de valor:
Aquí hay dos elementos importantes. Primero, es 

posible que no tengas demasiada flexibilidad para

crear una escalera de valor, dado que el producto  no

es tuyo. Sin embargo, puedes crear  tu  propio 

Lead Magnet para crear una lista de prospectos 

y luego enviar la secuencia de correos de venta.

Segundo, dependerá de si vendes productos

5.Tipos de negocio

Afiliados



Construir Lista: 
Generar prospectos 

con su email

Cerrar Venta: 
Cerrar ventas 

en línea

5.Tipos de negocio

Afiliados
Promoción y venta de productos de terceros

Tipos de Embudos:

En cuanto a los Embudos con Valor recomendados para este tipo de negocio, de 

los 5 tipos que revisamos, los indicados para afiliados son:



afiliados, siempre que estén relacionados.
Crea una lista para vender 

diferentes productos.

Promoción y venta de productos de terceros

Construir Lista:
Con este tipo de embudo de venta puedes

vender diferentes productos de manera secuencial.
Primero ofreces productos relacionados al que les

interesó al inscribirse y lueg o puedes

usar un correo de segmentación para 

definir la sig uiente oferta.

Luego sigues repitiendo el proceso y puedes 

vender productos de diferentes programas de

5.Tipos de negocio

Afiliados



Cerrar Venta:

En este caso tú te encargas de realizar el 
proceso de venta, pero la compra se realizará 

en la página de la empresa dueña del
producto.

Esto dificulta realizar opciones de upsell.

Por lo tanto, el procedimiento sería: entregar 
valor, capturar prospectos para vender por 
correo e intentar vender para que vayan a la 

página de pago de la empresa.
Debes realizar la venta, pero la 

compra se realiza en la página de 
la empresa.

5.Tipos de negocio

Afiliados
Promoción y venta de productos de terceros



Anuncio 
de tráfico

Artículo Página 
mixta

Serie de 
lanzamiento

Correo de 
segmentación

5.Tipos de negocio

Afiliados
Promoción y venta de productos de terceros

Elementos:

Ahora revisaremos los elementos que debes usar en tus mapas de valor si tu tipo de 

negocio es afiliado. Tedaremos consejos para cada uno y veremos algunos ejemplos:



A nuncio de tráfico:

Este es el anuncio que enviará a tu público a 

ver tu artículo de comparativa.

Como vas a comparar diferentes 

productos,  puedes aprovechar un anuncio

de carrusel (secuencia de imágenes) para 

mostrarlos.

De esta manera llamas la atención, eres 
coherente con lo que contiene  tu página de

aterrizaje y atraerás a las personas según el 

producto que más llame su atención.

Ejemplo anuncio de carrusel para 
mostrar diferentes productos

5.Tipos de negocio

Afiliados
Promoción y venta de productos de terceros



Promoción y venta de productos de terceros

Artículo:
Como mencionamos anteriormente, en el 

artículo puedes hacer una comparativa de

diferentes productos relacionados, para

asesorar a tu público en su compra.

Con esto no sólo te conviertes en un

experto, también en un aliado, que busca 

ayudarlos a comprar el producto ideal. Esto

aumenta la confianza y disminuye las

barreras psicológicas que impiden realizar

la acción de compra.Ejemplo artículo de revisión de productos: 
https://mismininos.com/mejores-piensos-

para-perros/

5.Tipos de negocio

Afiliados



Promoción y venta de productos de terceros

Página mixta:
Como la compra se realizará en la

página de la empresa, debes asegurarte de 

que la decisión ya esté tomada ANTES, es

decir, en tu página mixta.

Usa todo el marketing de la empresa 
que puedas (testimonios, fotos y videos de
calidad, etc.) y compleméntalo con  tus 

unapropios conocimientos para crear
página de venta irresistible.

Ejemplo página mixta para un producto físico: 
https://store.google.com/mx/product/nest_learni

ng_thermostat_3rd_gen?hl=es-MX

5.Tipos de negocio

Afiliados



5.Tipos de negocio

Afiliados
Promoción y venta de productos de terceros

Secuencia de lanzamiento:

La secuencia de lanzamiento que uses 

dependerá de si vendes productos físicos o digitales.

En el primer caso puedes   usar los 

consejos  de Ecommerce y resaltar

Los beneficios del producto en cada correo.

Si vendes un producto digital, entonces puedes 
usar los consejos de infoproductos y dar un adelanto

de lo que aprenderán en cada módulo/capítulo.

Ejemplo serie de lanzamiento para un 
producto físico.



• 4.Tipos de negocio

•Servicios Profes ionales



Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio

Hay ciertas diferencias con los tipos de negocios antes 

comentados, en el caso de los Servicios profesionales el 

objetivo del Embudo de Ventas con Valor será concretar 

citas. Las ventas se cerrarán en la propia cita, no en las 

etapas del embudo.

Clave del éxito: Generar  un sistema eficiente de 

captación  de  prospectos,  es  decir,  que  te  permita 

convertirlos en citas reales.

SUPER TIP: Contrata y capacita a una persona que 
se encargue de gestionar los prospectos.

Debe haber otra persona que se encargue de cerrar las 
ventas de las citas. Un bufete abogados son un ejemplo 

de este tipo de negocio



Va lor:
Ahora tenemos dos opciones. La primera es 

ofrecer una oferta irresistible (gancho) para que

las personas acudan a una cita donde por

ejemplo ofrecemos un  asesoramiento y 

valoración personalizada y gratuita.

La segunda opción es ofrecer valor antes de 
pedir agendar una cita.

Puedes escribir un artículo ofreciendo algún 
consejo valioso relacionado con la cita.

Ejemplo artículo de consejos: https:// 
www.legalitas.com/actualidad/navida d- 
gastos-deducibles-autonomos

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio

http://www.legalitas.com/actualidad/navida


Escalera de valor:
Aquí puedes ofrecer diferentes paquetes. Por 

ejemplo, un dentista puede ofrecer el servicio de 1ª

revisión y limpieza dental gratis y así posicionarse 

como experto. De ahí empezar a ofrecer servicios 

más altos de la escalera según las necesidades del 

paciente.

Cómo  oferta  irresistible  o  lead magnet, 

puedes  ofrecer  una  resiv ión  gratis  o  un 

descuento a cambio en algún servico a cambio 

de que reserven una cita. Ejemplo de un Lead Magnet y escalera 
de valor para un dentista.

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio



Tipos de embudos de venta con valor:

En cuanto a los Embudos de venta con Valor recomendados para este tipo de 

negocio, de los 5 tipos que nombramos, los recomendados para servicios profesionales 

son:

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio

Construir Lista: 
Generar prospectos 

con su email

Conseguir Cita: 
Generar prospectos 

con una cita

Enviar Mensajes: 
Generar prospectos 

con un mensaje



Crea una lista para 
concretar citas.

C ons truir Lis ta:
Con este embudo puedes crear

una lista de prospectos para 

citas en un futuro.
generar

Puedes 

entregando 

la base de

enviar correos para

valor para alimentar 

datos  de prospectos,

posicionarte  com o  experto  y 

transmitir las ventajas y beneficios 

de tus servicios.

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio



Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio

Consigue prospectos para 
concretar citas.

Conseguir cita:
Es un embudo de ventas con valor ideal para 

los que prestan servicios profesionales. El

objetivo es generar la  mayor cantidad de 

prospectos, para que tu equipo encargado 

los contacte y consiga la mayor cantidad 

de citas posible.

Para que funcione, el prospecto debe 

ingresar su número de teléfono para ser 

contactado. Es fundamental entregar valor y

usar una oferta irresistible (gancho)para incentivar a que lo 
hagan.



Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio

Enviar mensajes:

Este embudo de ventas es similar al

descrito anteriormente, con la diferencia que no pides el

número de teléfono, ya que las citas se concertan por 

mensaje instantáneo.

Un beneficio destacable de este tipo de embudos es 
que  enviar  un  mensaje  es  mucho      menos 
invasivo que entregar

el teléfono, por lo que el % de prospectos captados será 

más alto. Otra ventaja es que no necesitas página web.
Consigue mensajes para

concretar citas.



Elementos:

Ahora te mostraré los elementos que debes de usar en tus embudos de venta con 

valor si tu tipo de negocio es servicios profesionales. Te aconsejaremos en cada uno y 

veremos algunos ejemplos:

Anuncio 
de mensajes

Artículo Serie de 
lanzamiento

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial
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Página 
mixta



A nuncio de m ens ajes :

Este anuncio tiene dos objetivos, el

primero es entregar valor en este caso con el

contenido  del video. De esta manera te posicionarás 
como experto y despertarás el interés de potenciales

clientes. El segundo objetivo es conseguir para los que ya 

están listos en dar el siguiente paso, contacten a través de 

un mensaje y tu equipo lo convierta en una cita.

En el ejemplo una empresa de diseño web 

entrega consejos gratis para dar valor.

Ejemplo anuncio para entregar 
valor y conseguir mensajes

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial
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Artículo:

Como  mencionamos   anteriormente,     un 
artículo dando consejos valiosos relacionados a

tus servicios es una excelente forma de dar 

valor.

En el ejemplo, un bufete de abogados aconseja si 

es delito cobrar un décimo de lotería encontrado en la 

calle. Posteriormente te invitan a insertar

tus datos para ser contactado por un especialista.

Ejemplo artículo de consejos: https:// 
www.legalitas.com/actualidad/cobrar-
decimo-loteria-robado

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio

http://www.legalitas.com/actualidad/cobrar-


Página mixta:

En esta página debes vender 
tus servicios, intentando concertar

la primera cita. Por ejemplo, si

debes 

aporta a

ofreces seguros de vida, 

mostrar los beneficios que

tu público.
La llamada a la acción debe  ser 

pedir que dejen sus datos para ser 

contactados y así agendar una cita.

Ejemplo página mixta para servicios de consultoría: https:// 
www.mapfre.es/seguros/particulares/salud/seguros-de-salud/

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial

5.Tipos de negocio
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Secuencia de lanzam iento:
La secuencia de lanzamiento puedes usarla para

resaltar diferentes beneficios de 

contigo.

agendar una cita

Debes mostrar a tu público cómo tu 

servicio mejorará su calidad de vida.

En el ejemplo, como una compañía de seguros 

usa  una  oferta  irresistible  de  agendar  una  cita: 

”Empieza el año ahorrando”.

Ejemplo serie de lanzamiento para un 
compañía de seguros

Servicios Profesionales
Servicios tanto online como presencial
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5.Tipos de negocio

Local Fís ico
Para servicios o productos presenciales

En el caso de los locales físicos el objetivo del 

Embudo de Ventas con Valor será atraer visitas al local 

físico. La venta se cerrará en el local, no en las etapas 

del embudo.

Clave del éxito: La atracción de tu la oferta de tu 
negocio deberá ser mayor a la resistencia que genera la 
distancia por desplazamiento de tu público.    Por  lo 
tanto, a más atracción generada, más kilómetros estará 
dispuesto a hacer el prospecto.

PRO TIP: Elige un nicho concreto para un público 
concreto y crea una oferta tan

irresistible para ellos, que la distancia no sea un 

problema.

Un restaurante es un ejemplo de 
este tipo de negocio



Para servicios o productos presenciales
Va lor:

Aquí tienes dos opciones. La primera es ofrecer

un incentivo (gancho) para que las personas   concreten 
una visita y el valor será entregarlo en el local,  por

ejemplo realizando una consulta personalizada y 2 

sesiones de tratamiento gratis para un servicio o 

demostración de producto.

La segunda sería ofrecer valor antes de pedir agendar

una cita o realizar una visita. Para ello puedes escribir un 

artículo o video con información valiosa con respecto al 

producto o servicio que ofreces..

Ejemplo de un artículo clínica estética: 
https://www.svenson.es/todo-sobre-el- 

pelo/caida-del-cabello/falsos-mitos-sobre- 
la- caida-del-cabello/

5.Tipos de negocio

Local Fís ico

http://www.svenson.es/todo-sobre-el-


Para servicios o productos presenciales

Escalera de valor:

Si ofreces servicios, puedes crear una escalera

de valor paquetizando los servicios. Si ofreces productos,

puedes ofrecer un producto estrella a un precio bajo y 

después ofrecemos productos de mayor valor.

En cuanto a la oferta irresistible (Lead Magnet),

puedes ofrecer un descuento a cambio de que 

agenden una cita o visiten tu local.
Otra opción es ofrecer una guía con información valiosa y

que pre-venda tus productos o servicios.
Ejemplo de un Lead Magnet  para un

gimnasio.

5.Tipos de negocio

Local Fís ico



Construir Lista: 
Generar prospectos 

con su email

Conseguir Cita: 
Generar prospectos 

con una cita

Enviar Mensajes: 
Generar prospectos 

con un mensaje

Para servicios o productos presenciales

Tipos de Embudos:

En cuanto a los Embudos de Venta por Valor recomendados para este tipo de 

negocio, de los 5 tipos que revisamos, los indicados para locales físicos son:

5.Tipos de negocio

Local Fís ico



Construir Lista:
Con este tipo de embudo puedes

crear una lista de prospectos para 
generar futuras citas o visitas y así

posteriormente cerrar ventas.

Puedes nutrir tu lista enviado

correos con valor, 

posicionarte como

y así 

experto  y
promover los beneficios 

productos o servicios.
de tus

5.Tipos de negocio

Local Fís ico
Para servicios o productos presenciales

Crea una lista para 
concretar citas o visitas.



Consigue prospectos para 
concretar citas o visitas.Para 

facilitar

que  funcione, el prospecto debe 

su número de  teléfono para  ser

contactado. Por eso es fundamental entregar 
valor y usar una oferta irresistible para 
incentivar a que lo hagan.

Para servicios o productos presenciales

Conseguir cita:
Este tipo de embudo es ideal para locales 

físicos. El objetivo es conseguir el mayor

número de prospectos de calidad, para que 

el  equipo  encargado  los  contacte      y 

concrete  la  mayor  cantidad  de  citas  o 

visitas posible.

5.Tipos de negocio

Local Fís ico



Consigue mensajes para 
concretar citas o visitas.

facilitar

el teléfono, así que el % de prospectos

será más alto. Otra ventaja es que no 

necesitas página web.

Para servicios o productos presenciales

Enviar mensajes:
Este tipo de embudo es parecido al

anterior, pero aquí no pides el número de 

teléfono, porque las citas o visitas se

concretan por mensaje.

El principal beneficio de este  tipo de

embudo es
es mucho

que enviar un mensaje
menos invasivo que

5.Tipos de negocio

Local Fís ico



Anuncio 
de mensajes

Artículo Serie de 
lanzamiento

Página 
de venta

Elementos:

Ahora veremos los elementos que debes usar en tus embudos de venta con valor si 

tu tipo de negocio es local físico. Te daremos consejos para cada uno y veremos algunos 

ejemplos:

5.Tipos de negocio

Local Fís ico
Para servicios o productos presenciales



A nuncio de m ens ajes :
Este anuncio tiene dos objetivos, el

primero es entregar valor con el contenido

de la imagen. De esta manera te posicionarás como

experto y despertarás el interés de potenciales clientes. 
El segundo es conseguir que los que ya están listos para

dar el siguiente paso, envíen un  mensaje para que tu 

equipo lo convierta en una cita o visita a tu local.

En el ejemplo una frutería ofrece un 

descuento para este mes.
Ejemplo anuncio para entregar 

valor y conseguir mensajes

5.Tipos de negocio

Local Fís ico
Para servicios o productos presenciales



valiosos
relacionados a tus productos o servicios es una 

manera excelente de dar valor y posicionarnos 

como un experto.

En el ejemplo, una empresa que que vende 
productos para  mascotas da consejos sobre 
cómo entrenar a un perro. Esto incrementa la 
confianza e incrementa la probabilidad en comprar sus 
productos para perros.

Ejemplo artículo de consejos: https:// entrenar-a-
un-perro-en-10-pasos-20334.html

Artículo:
Como ya hemos mencionado,

Realizar un artículo dando consejos

5.Tipos de negocio

Local Fís ico
Para servicios o productos presenciales



Si vendes productos, puedes promocionar una

línea de productos o algún producto estrella.
Ejemplo de una clínica de medicina estética:

https://cutt.ly/PjkfOmS

Para servicios o productos presenciales

Pág ina de v enta:

El obtetivo de esta página no es vender tus 
servicios o productos, sino para conseguir la
visita. Si vendes servicios, puedes ofrecer un 

diagnóstico personalizado y gratis, debes mostrar

los beneficios que tendrá para tu público.

5.Tipos de negocio

Local Fís ico



Secuencia de lanzam iento:
En un lanzamiento puedes tocar

primeramente  el  dolor  de  tu  cliente  y 

mostrarle los productos que tienes y como 

se usan para solucionar su problema.

Así mostrarás a tu público cómo

tus productos o servicios mejorarán su 

calidad de vida.

En el ejemplo, una tienda de muebles 

envía consejos de cómo puedes organizar 

tu armario de ropa.

Ejemplo de lanzamiento 
para una tienda demuebles

https://www.ikea.com/es/es/ideas/rebajas-de-enero-como-
ordenar-el-armario-y-conseguir-mas-espacio-

pub42a1a731

5.Tipos de negocio

Local Fís ico
Para servicios o productos presenciales
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Crea tu Embudode Valor con 
Valor

6. Sig uientes pasos

Accede a los videos por un precio especial aquí: 
https://formacion.pymeup.com/mini-curso-publicos/

Complementa y profundiza tu aprendizaje

Crea tu propio Embudo con Va lor:
Con lo que aprendiste en este manual,

puedes empezar a crear tus propios Embudos 

con Valor. Si quieres profundizar en el contenido de 

este   manual, te invitamos a comprar el curso que 

necesitas para definir de manera correcta quién es tu 

cliente ideal.

Por haber comprado el manual puedes acceder a esta

formación por un precio especial. Conoce la oferta 

aquí:

https://formacion.pymeup.com/mini-curso-publicos/



¿Quieres saber más?
Crea una estrategia que genere clientes y ventas

6. Sig uientes pasos

Conoce nuestra Metodología Acelerador de Ventas ®: 
https://formacion.pymeup.com/metodologia-acelerador-de-ventas/

¿Ahora que sigue?
Para que tu Embudo con Valor funcione

necesitas  complementarlo  con  una  sólida 

estrategia de marketing.

Esto incluye: crear una oferta irresistible, encontrar 

a tu público  ideal,  crear campañas de Facebook 

que venden, etc.

Si quieres aprender eso y mucho más, te 

invitamos a  conocer  nuestra metodología
ACELERADOR DE VENTAS ® aquí:

https://formacion.pymeup.com/metodologia-
acelerador-de-ventas/



Términos de uso
Este manual es solo para fines de   investigación. Todas las páginas web y la publicidad   usada 

como ejemplo son propiedad de los propietarios originales. Puede  tomar prestadas   las "ideas" en 

estos anuncios y páginas, pero NO puede utilizar los ejemplos reales.

No tiene derechos de reventa o derechos de obsequio sobre ninguna parte de esta publicación. 

Solo los clientes que hayan comprado esta publicación están autorizados a verla. Ninguna parte de 

esta publicación puede ser transmitida o reproducida de ninguna manera sin el permiso previo por

escrito del autor.

Todos los nombres de productos, logotipos e ilustraciones son derechos de autor de sus 

respectivos dueños. Ninguno de los propietarios ha patrocinado ni respaldado esta publicación.

Si bien se han hecho todos los intentos para verificar la información proporcionada, el autor  no 
asume ninguna responsabilidad por errores, omisiones o interpretaciones contrarias sobre el tema en

este documento. Cualquier desacuerdo percibido de personas u organizaciones no es intencional. El 

comprador o lector de esta publicación asume la responsabilidad del uso de estos materiales e

información. No se hacen garantías de ingresos. El autor se reserva el derecho de realizar cambios y 

no asume responsabilidad alguna en nombre de ningún comprador o lector de estos materiales.

© 2020 BUSINESS SOLUTIONS PYME UP, S.L. (TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS)




	Incrementa las ventas de tu negocio a través del marketing digital
	Número de diapositiva 2
	Número de diapositiva 3
	¿Cómo sacar el máximo partido aeste manual?
	Contenidos
	Número de diapositiva 6
	Número de diapositiva 7
	Número de diapositiva 8
	1. FundamentosValor
	1. FundamentosValor
	1. FundamentosValor
	1. FundamentosValor
	1. FundamentosValor
	1. FundamentosValor
	Número de diapositiva 15
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	Escalera de valor
	Escalera de valor
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	Número de diapositiva 22
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	1. Fundamentos
	Número de diapositiva 32
	Número de diapositiva 33
	Número de diapositiva 34
	Número de diapositiva 35
	Tipos de elementos
	Tipos de elementos
	Tipos de elementos
	Número de diapositiva 39
	Número de diapositiva 40
	Páginas Web
	Páginas Web
	Páginas Web
	Páginas Web
	Páginas Web
	Páginas Web
	Páginas Web
	Páginas Web
	Número de diapositiva 49
	Páginas Web
	Páginas Web
	Número de diapositiva 52
	Páginas Web
	Páginas Web
	Número de diapositiva 55
	Número de diapositiva 56
	Anuncios de Facebook
	Anuncios de Facebook
	Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.
	Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.
	Anuncios de Facebook
	Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.
	Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.
	Anuncios de Facebook
	Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.
	Número de diapositiva 66
	Anuncios de Facebook
	Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.
	Anuncios de FacebookLa mejor herramienta publicitaria del momento.
	Número de diapositiva 70
	RetargetingEncuentra a las personas que han interactuado con tuempresa.
	Retargeting
	Retargeting
	Número de diapositiva 74
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Correo Electrónico
	Número de diapositiva 91
	Número de diapositiva 92
	Número de diapositiva 93
	3. Tipos de embudos de venta con valor:
	3.Tipos de embudos de ventas con valorNewsletter
	3.Tipos de embudos de ventas con valorNewsletter
	3.Tipos de embudos de ventas con valorNewsletter
	3.Tipos de embudos de ventas con valorNewsletter
	Número de diapositiva 99
	3.Tipos de embudos de ventas con valorLlamada o cita
	3.Tipos de embudos de ventas con valorLlamada o cita
	3.Tipos de embudos de ventas con valorLlamada o cita
	3.Tipos de embudos de ventas con valorLlamada o cita
	Número de diapositiva 104
	3.Tipos de embudos de ventas con valorMensajes
	3.Tipos de embudos de ventas con valorMensajes
	3.Tipos de embudos de ventas con valorMensajes
	Número de diapositiva 108
	3.Tipos de embudos de ventas con valorCerrar Venta
	3.Tipos de embudos de ventas con valorCerrar Venta
	3.Tipos de embudos de ventas con valorCerrar Venta
	Número de diapositiva 112
	3.Tipos de embudos de ventas con valorCerrar Venta
	Número de diapositiva 114
	3.Tipos de embudos de ventas con valorEncuesta
	3.Tipos de embudos de ventas con valorEncuesta
	3.Tipos de embudos de ventas con valorEncuesta
	3.Tipos de embudos de ventas con valorEncuesta
	Número de diapositiva 119
	Número de diapositiva 120
	Número de diapositiva 121
	4. Caso: #EmpresarioDigital
	4. Caso: #EmpresarioDigital
	4. Caso: #EmpresarioDigital
	4. Caso: #EmpresarioDigital
	Número de diapositiva 126
	4. Caso: #EmpresarioDigitalElementos
	4. Caso: #EmpresarioDigitalElementos
	4. Caso: #EmpresarioDigital
	4. Caso: #EmpresarioDigital
	Número de diapositiva 131
	4. Caso: #EmpresarioDigital
	4. Caso: #EmpresarioDigitalElementos
	4. Caso: #EmpresarioDigitalElementos
	4. Caso: #EmpresarioDigitalElementos
	Número de diapositiva 136
	Número de diapositiva 137
	Número de diapositiva 138
	Número de diapositiva 139
	Número de diapositiva 140
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	Número de diapositiva 148
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	Número de diapositiva 161
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	5.Tipos de negocioEcommerce
	Número de diapositiva 176
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	5.Tipos de negocioAfiliados
	Número de diapositiva 188
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	5.Tipos de negocio
	Número de diapositiva 201
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	5.Tipos de negocioLocal Fís ico
	Número de diapositiva 214
	Número de diapositiva 215
	Número de diapositiva 216
	6. Sig uientes pasos
	Términos de uso
	Número de diapositiva 219

