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COMO USAR ESTA GUIA:

Este ebook estd pensado para que lo uses como hoja de ruta
practica. No necesitas hacerlo todo.

Elige 2 mejoras para los proximos 14 dias y mide el resultado.

La clave no es ‘hacer marketing’, sino construir un sistema que
convierta atencidon en ventas.




Introduccion

El marketing combina creatividad, conocimiento del cliente y andlisis de
datos. Las plataformas digitales permiten probar mensajes y medir
resultados, pero la interpretacion y las decisiones requieren criterio. La 1A
puede apoyar la creacion y el andlisis; la medicidn depende de una
configuracion adecuada de las herramientas y los indicadores.

Empresas como Amazon o Netflix procesan millones de datos sobre los
usuarios para sugerirle recomendaciones personadlizadas.

En la era de las RRSS, las grandes plataformas de anuncios han sustituido a
los medios tradicionales: periddicos, Television, radio, etc. que han pasado a
un segundo plano.

Los anuncios elaborados con IA miden el impacto de las acciones de
marketing en base a Métricas y KPIs.



EL CAMBIO DE EPOCA: :POR QUE EL MARKETING
AHORA ES ATENCION Y CONFIANZA?

Antes, muchos negocios vendian principalmente por presencia,
cercania y recomendacion. Eso sigue siendo oro. Pero hoy el
cliente compra con el moévil en la mano: comparg, mira
resenas, busca pruebas y espera respuesta rapida. En 2026, la
ventaja competitiva no es solo lo que haces, sino como
respondes y qué confianza generas.

Idea clave

Una propuesta clarg, pruebas de confianza y una respuesta agil
pueden facilitar la decisidon de compra.




FRICCION MINIMA

El marketing ya no es solo creatividad. Es
método: hipdtesis, pruebas y medicion.
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El triingulo 3C (tu sistema)

Perspeotivo del cliente Es facil contactarte y avanzar

(rapidez + siguiente paso).

Cconveniencia



CHECKLIST - MOTOR DE LEADS

Usa este checklist para revisar si tu negocio estd preparado
para captar leads con intencion.

A) OFERTA EN 7 SEGUNDOS

e :Puedo explicar en una frase qué hago y para quién?

e ¢Prometo un resultado claro (no ‘hacemos de todo’)?

e ¢Tengo una prueba (garantia, caso, resefas, proceso) que
respalde lo que digo?

e ¢He empaqguetado mi servicio (packs, niveles, servicio
express) para facilitar decisidon?




PLANTILLA DE PROPUESTA DE VALOR

Plantilla de propuesta de valor (rellenable):

(cliente) a — &
__________________ (resultado) en 1%, I,

(tiempo) con
(prueba/método).




B) CANAL DE INTENCION (DONDE TE BUSCAN CUANDO TE NECESIT

e ¢Aparezco cuando me buscan en Google/Mapas (ficha y resefias
trabajadas)?

e ;Tengo 1-2 partners que me recomiendan de forma regular?

e :Mired (networking) estd organizada o depende de suerte?

C) CONFIANZA

e cTengo resenas recientes y respondo a todas?
 :Muestro casos reales [ antes-después [ ejemplos?
e :Mis precios/plazos/proceso estdn explicados con claridad?

D) CTA FACIL (CONVERSACION)

e ;El cliente puede contactarme en clic (WhotsApp/IIdmddo/formulorio)?

e :Tengo un mensaje preparado para responder rapido?

e :Siempre propongo un ‘siguiente paso’ (cita, visita, presupuesto,
diagndstico)?



CHECKLIST — MOTOR DE VENTAS (CONVERSION)

Si captas leads pero no cierras, suele fallar velocidad, claridad o
seguimiento.

Pipeline minimo (4 fases)

Lead »Contactudo

Cierre

Regla: todo lead debe tener ‘siguiente paso’ asignado




Seguimiento 1/3/7 (plantilla)

e Dia 1. confirmo y propongo paso
claro.

e Dia 3: recordatorio + valor (aclaro
una duda frecuente [ envio
prueba).

e Dia 7: cierre suave + opcion (¢lo
dejamos aqgui o lo cerramos hoy?).

Plantillas de WhatsApp/Email (copiary
pegar)

e Respuesta rdpida: “jHola, [Nombre]!
Gracias por escribir. Para ayudarte
rdpido, ¢me confirmas [dato 1] y [dato 2]?
En cuanto lo tenga te digo el siguiente
0Aso.”

e Siguiente paso: “Perfecto. Con esa info,
puedo [accidn]. ¢Te viene bien [opcion Al
o [opcién B]?”

e Seguimiento suave: “Hola, [Nombre]. Te lo
dejo por aqui por si se te quedod
pendiente. Si quieres, lo cerramos hoy en
2 minutos: ¢prefieres [A] o [B]?”



FIDELIZACION: VENDER MAS SIN CRECER EN VOLUMEN

Si ya tienes clientes, tu palanca mas rentable suele ser margen: recompra, continuidad, packs
y recomendacion. Captar un cliente nuevo suele costar mds que vender de nuevo a uno que
ya confia.

Checklist de fidelizacion (sin gran inversion)
 ¢Hago follow-up postservicio (como va [ recomendaciones [ siguiente
PASO)?
e :Tengo un recordatorio de mantenimiento/continuidad?
e :He creado un pack o servicio por niveles para aumentar ticket medio?
e :Pido resena en el momento correcto?
e ¢:Tengo un guion de referidos y lo uso (no ‘a ver si..’)?
o
Guion corto para pedir referido
“Si te ha ido bien, ¢conoces a alguien a quien también le pueda ayudar con
[resultado]? Si me lo presentas, me encargo yo y le doy prioridad.”




GROWTH HACKING PARA PYMES: EXPERIMENTOS DE 14 DIAS

Growth hacking para pymes: experimentos de 14 dias

Experimentos de 14 dias Las 3 reglas

e 1 0bjetivo (leads, citas, presupuestos, cierres, repeticion).
e 1 hipbtesis (“si hago X, sube Y”).
e 1 métrica + 14 dias.




TABLA DE EXPERIMENTOS

Experimenta | Objetivo | Métrica | Plazo (14 dias)

e 15 resefias + respuesta a todas | Confianza | N° resefias [ ratio contacto | 14
dias

e CTA Unico WhatsApp + plantillas | Conversion | % respuestas [ citas | 14 dias

e Respuesta <2h durante 7 dias | Conversidon | % cierres vs semana anterior | 7
dias

e Seguimiento 1/3/7 | Conversidn | % propuestas cerradas | 14 dias

e Pack/servicio express | Captacién | N° solicitudes pack | 14 dias

e Recordatorio postventa | Retenciéon | N° repeticiones | 14 dias




PLAN DE 30 DIAS (3 NIVELES)

Nivel 2 — Sistema (semana 2-3)

e Implementa pipeline 4 fases.
e Rutina semanal de seguimiento (1/3/7).
e Registra ‘siguiente paso’ siempre.

Nivel 3 - Margen(semana 3-4)

e Pack/continuidad. .
e Postventa + recordatorios.
e Referidos como sistema.




CIERRE

Tu ventaja en 2026 es doble: responder rapido y
generar confianza con prueba. Si eliges solo dos
mejoras (respuesta + seguimiento), podrds
medir si estas mejoras generan impacto Y si no
quieres crecer en volumen, crece en margen:
vende mejor a quienes ya confian en ti.




"LA GENTE NO COMPRA LO QUE
HACES SINO PORQUE LO
HACES"

Simon Sinek
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