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No Pierdas el Control de tus Leads
y Aumenta tus Conversiones




Seccion 1:

Autodiagnostico
de tu Gestion
comercial

Responde Si o No a las siguientes preguntas para evaluar
qué tan optimizada esta tu gestion de leads y ventas
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1. ¢Tienes un proceso definido para registrar cada nuevo
lead que llega a tu empresa?

2. ¢Sabes en qué etapa del embudo de ventas se
encuentra cada lead en tiempo real?

3. ¢Tienes automatizaciones para hacer seguimiento a
los leads sin intervencion manual?

4. ¢Tu equipo de ventas usa un CRM o una herramienta
especifica para gestionar clientes?

5. ¢Cuentas con métricas claras sobre el desempeno de
tu equipo comercial?

6. ¢Puedes generar reportes de ventas y conversion
sin depender de hojas de calculo manuales?

7. ¢Tu tiempo de respuesta a nuevos leads es menor
a 24 horas?

8. ¢Tienes segmentados a tus clientes potenciales segun
su interés o nivel de avance en el proceso?

9. ;Tienes una estrategia para recuperar leads que no
compraron en el primer contacto?

10. ¢(Sientes que tu proceso de ventas es eficiente y
escalable sin consumir demasiados recursos?

No

INTERPRETACION DE RESULTADOS:

Sirespondiste "Si{" a todas las preguntas:

iFelicidades! Tu proceso comercial esta bien
estructurado y automatizado. Este taller te
ayudara a optimizar aun mas tu estrategia.

Sirespondiste "No" de 3 - 5 preguntas:

Tienes areas de oportunidad en la
gestion comercial. Implementar un CRM y
automatizar procesos puede ayudarte a
mejorar conversiones y eficiencia.

Sirespondiste "No" 6 0 a todas las preguntas:

Tu empresa necesita urgentemente una
estrategia comercial estructurada.

Te recomendamos agendar una sesion

de andlisis con nuestro equipo para disenar
un plan de accion inmediato.




_ Seccion 2:
~ Checklistde los
~ Elementos Clave
para Automatizar
tu Gestion
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Para optimizar tu proceso comercial y mejorar la
converston de leads en clientes, sigue estos pasos clave.



MAPEAR
EL PROCESO
COMERCIAL
ACTUAL

Antes de automatizar, necesitas
claridad sobre como funciona tu
proceso de ventas.

Subtareas:
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Identifica como llegan los leads
(Ejemplo: web - redes sociales - llamadas - referidos).

Define las etapas del proceso de ventas
(Ejemplo: Contacto inicial - Presentacion - Negociacion - Cierre).

Identifica cuantos leads se pierden en cada etapa y por qué.

Analiza cuanto tiempo toma cerrar una venta desde el
primer contacto.

Tener una vision clara de tu embudo de
ventas actual y sus puntos de mejora.




DEFINIR LAS
ETAPAS DEL
EMBUDO DE

VENTAS

Cada lead debe avanzar por un
proceso estructurado para aumentar
las probabilidades de conversion.

subtareas:

Define 3 a 5 etapas clave del embudo segun tu negocio
( Ejemplo: Prospecto, Contactado , En negociacion, Cliente ).

Asigna responsables para cada etapa
(Ejemplo: Equipo de ventas, soporte, automatizacion).

Establece criterios para mover un lead de una etapa a otra
(Ejemplo: Si responde un correo, avanza de “Prospecto” a “Contactado”).

Asegurar que ningun lead se
quede estancado sin seguimiento.
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Seccion 3:
.,  Checklist para
Elegir el CRM
ldeal para tu
Empresa
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ELEGIR
EL CRM
ADECUADO

El CRM centraliza toda la

informacion de los leads y facilita
el seqguimiento automatizado.

Subtareas:

Evalua opciones segun tu presupuesto y necesidades
(Ejemplo: HubSpot, Zoho, Pipedrive, HighLevel,

Verifica que el CRM permite integracion con otras herramientas
(Ejemplo: WhatsApp, email, formularios, ladingpages).

Asegurate de que el CRM tenga funciones de automatizacion
de seguimiento.

Define quién tendra acceso y qué roles desempenaran dentro del CRM.

Seleccionar un CRM que realmente facilite
la gestion comercial sin complejidad innecesaria.
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PREPARAR
AL EQUIPO
PARA LA
TRANSICION

La implementacion de un CRM
solo serd efectiva si tu equipo
lo adopta correctamente.

R’OCI—(ET

subtareas:

Explica los beneficios del CRM a tu equipo y
como les hara la vida mas facil.

Define roles y permisos dentro del sistema.

Capacita al equipo en el uso del CRM y
automatizaciones clave.

Establece métricas para medir la adopcion del CRM
(Ejemplo: % de leads registrados en el sistema).

Lograr que tu equipo use el CRM de
manera efectiva y sin resistencia al cambio.




IMPLEMENTAR

AUTOMATIZACIONES
BASICAS

La automatizacion reduce la carga
operativa y mejora la eficiencia del
seguimiento comercial.

subtareas:
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Configurar respuestas automaticas para leads nuevos
(Ejemplo: Email de bienvenida).

Activa recordatorios automaticos para que el equipo de
ventas haga seguimiento. Implementa un sistema de
puntuacion (Lead Scoring) para priorizar los leads mas
interesados.

Automatiza reportes semanales para evaluar el
rendimiento del embudo.

Minimizar la gestion manual y aumentar
la efectividad del equipo comercial.




MIGRACION

DE DATOS:
MEJORES
PRACTICAS

Si ya tienes una base de datos de
clientes, es importante migrar
correctamente al nuevo sistema.

Subtareas:
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Limpia la base de datos eliminando contactos
duplicados o desactualizados.

Define categorias o etiquetas para segmentar
los leads segun su nivel de interés.

Carga la informacion en el CRM asegurando
que no se pierdan datos clave.

Realiza pruebas para verificar que la informacion
esta correctamente estructurada.

Asegurar una migracion ordenada y
funcional para no perder informacion valiosa.




Utiliza esta tabla para analizar cada
criterio y anotar tus observaciones.

Deja aqui tus

SELECC’ONAR EL CRM Caracteristicas Descripcion observaciones
ADECUADO ES CLAVE PARA e

OPTIMIZAR LA GESTION DE Necesidades e e o g o clres

CLIENTES, MEJORAR LA
EFICIENCIA DEL EQUIPO

¢Qué funcionalidades son imprescindibles?
dela émpresa ¢Qué datos necesitas almacenar y analizar?
¢Cuantos usuarios utilizaran el CRM?

COMERCIAL Y AUMENTAR _— e e
LAS CONVERSIONES. eeupeste e e et

Antes de tomar una decision, evalua
cada uno de los siguientes aspectos

Define la cantidad proyectada de
usuarios que necesitaras para integrar

para asegurarte de que el software Usuarios eLproceso comercial. Contempla a fas
) persongs el area deventasy
se-adapta a las necesidades de tu marketing.

negocio.

Elige un CRM que pueda crecer con tu
empresa. Asegurate de que el software

Escalabilidad puede soportar un aumento en el
numero de usuarios y datos.
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Caracteristicas

Facilidad de
uso

Funciones

Soporte al
cliente

Seguridad

Descripcion

EL CRM debe ser facil de usar para
todos los empleados. Elige un
software con una interfaz intuitiva y
buena documentacion. Evalta resenas
y consulta con proveedores.

Compara las funciones de distintos
CRM y asegurate de que incluyen lo
necesario para gestionar tus clientes
de forma eficaz.

Verifica que el proveedor del CRM
ofrezca buen soporte para resolver
problemas rapidamente.

El CRM debe garantizar la proteccion
de los datos de tus clientes. Evalua
la reputacion en seguridad del
proveedor.

Deja aqui tus
observaciones
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Caracteristicas

Personalizacion

Pruebas

Referencias

Opciones de
implementacion

Pensar en
el futuro

Descripcion

Escoge un CRM que puedas adaptar
a las necesidades especificas de tu
empresa.

Antes de decidir, prueba
diferentes CRM. La mayoria
ofrece versiones gratuitas.

Consulta a otras empresas similares
sobre su experiencia con el CRM que
estas considerando.

¢Prefieres un CRM en la nube o
instalado en tus servidores? La nube
es mas facil de gestionar, pero la
instalacion local da mas control.

Elige un CRM que pueda adaptarse a
necesidades futuras. Un CRM con
funcionalidades limitadas puede
generar gastos innecesarios a largo
plazo.

Deja aqui tus
observaciones
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Seccion 4: -
+ Estructurade un TigR
1 embudo de Ventas
Efectivo y Métricas

' claves a monitorear




ESTRUCTURA DE
UN EMBUDO DE
VENTAS

Para convertir mas leads en clientes,
necesitas un embudo bien definido
con procesos claros.

Pasos Clave:

ROCI—(ET

Captacion de Leads: Formularios, anuncios,
referidos y redes sociales.

Nutricion y Seguimiento: Automatizacion de
correos, WhatsApp y llamadas estratégicas.

Cierre de Ventas: Ofertas personalizadas y
manejo de objeciones.

Retencion y Fidelizacién: Cross-selling,
upselling y seguimiento postventa.

Tener todos los pasos clave en un sistema que
automatice el seguimiento y maximice las conversiones
sin perder oportunidades.




KPIS

FUNDAMENTALES A
MONITOREAR

Para saber si tu embudo y
automatizaciones estan
funcionando, debes medir
resultados.

Indicadores Clave:

Tasa de conversion por canal o
fuente de trafico.

Tasa de conversion por
etapa del embudo.

Tiempo promedio de
cierre de ventas.

% de leads que se pierden
sin seguimiento.

ROI de cada canal de
captacion.

Tener datos claros para ajustar estrategias

Yy mejorar continuamente el proceso comercial.

R’OCI—(ET
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