
 

 

 
Clientes Reales con Marketing digital- Sin perder tiempo ni 

dinero. ​
​

¡Qué alegría que estés aquí! 

Si estás leyendo esto, es porque sabes que tu negocio necesita algo clave para crecer: 
clientes reales y constantes. 

Existen cientos de formas de vender en internet, pero aquí no venimos a especular ni a 
hacerte perder tiempo y dinero con experimentos. Lo que tienes en tus manos es una guía 
paso a paso basada en una estrategia donde las redes sociales y el marketing digital 
trabajan en equipo para atraer prospectos calificados a tu puerta. 

Al finalizar la lectura y completar los ejercicios, tendrás dos opciones: implementar la 
estrategia por tu cuenta con la claridad de saber exactamente qué hacer, o apoyarte en 
nosotros para ejecutarla juntos y acelerar tus resultados. 

Revisa los pasos, toma nota y empecemos a construir la estrategia de marketing que tu 
empresa merece. 

 
 
 

1. Definir el producto o servicio y su público objetivo 

Antes de lanzar cualquier campaña de marketing digital o atracción de clientes, es 
fundamental tener claridad absoluta sobre qué vendes y a quién se lo vendes. Un mensaje 
genérico atrae la atención de nadie; un mensaje específico conecta con el cliente ideal. 

Para construir una oferta clara y atractiva, debes responder con precisión a estas preguntas 
clave: 

●​ ¿Qué es exactamente tu producto o servicio?: Define de forma clara y directa en 
qué consiste tu oferta. 

●​ ¿Qué problema resuelve?: Identifica el punto de dolor o la necesidad principal que 
experimenta tu cliente. 



 

●​ ¿Cómo lo resuelve?: Explica la solución o metodología que utilizas para dar 
respuesta a ese problema. 

●​ ¿En cuánto tiempo genera resultados?: Establece el marco temporal estimado en 
el que el cliente verá la transformación o el beneficio. 

●​ ¿Cuánto va a costar?: Define la inversión requerida y la estructura de precios de tu 
solución. 

●​ ¿Quién lo necesita realmente?: Traza el perfil detallado de tu público objetivo o 
audiencia específica (buyer persona). 

¿Por qué es importante y para qué sirve? 

Muchos negocios fracasan en marketing digital no por falta de presupuesto, sino por falta de 
claridad. Si intentas hablarle a todo el mundo, terminarás sin conectar con nadie. Definir 
exactamente qué vendes, a quién se lo vendes y qué problema resuelves es la base 
estratégica de todo tu embudo. Servirá para estructurar tus anuncios, crear textos que 
conviertan, elegir los canales correctos y evitar malgastar dinero atrayendo prospectos 
cualificados que nunca van a comprarte. 

 

Ejemplo práctico: 

●​ Producto: Servicio de mentoría en finanzas personales para jóvenes 
profesionales. 

●​ ¿Qué resuelve?: La desorganización financiera y la incapacidad de 
ahorrar al final del mes. 

●​ ¿Cómo lo resuelve?: A través de un programa paso a paso de 4 
semanas con plantillas personalizadas y sesiones 1 a 1. 

●​ ¿En cuánto tiempo?: Resultados y hábitos de ahorro establecidos en 
30 días. 

●​ ¿Precio?: $300 USD (pago único o 2 cuotas de $160 USD). 
●​ ¿Público objetivo?: Profesionales entre 25 y 35 años, con ingresos 

estables pero sin educación financiera previa, que buscan comprar su 
primera vivienda o invertir. 

 
 
 
 

2. Evaluar y definir los canales de comunicación y tecnología 

Una vez definida tu oferta y tu cliente ideal, el siguiente paso es auditar la presencia digital y 
los canales con los que cuentas para interactuar con tus prospectos. Para construir un 
embudo de ventas eficaz, es clave saber por dónde te van a encontrar, cómo se van a 
contactar contigo y qué herramientas tecnológicas respaldarán la gestión de esas 
oportunidades. 



 

Para estructurar correctamente tu ecosistema de comunicación, debes analizar los 
siguientes puntos: 

●​ Presencia digital existente: ¿Cuentas con redes sociales activas? ¿Tienes un sitio 
web funcional o páginas de aterrizaje (landing pages) optimizadas para cada 
producto o servicio? 

●​ Puntos de contacto establecidos: ¿Por qué medios prefieren comunicarse con tus 
clientes? Identifica si utilizas WhatsApp, correo electrónico, mensajes directos 
(inbox), llamadas telefónicas o agendamiento de reuniones. 

●​ Inversión en tecnología y estrategia: ¿Ya estás invirtiendo en herramientas de 
Inteligencia Artificial, un sistema CRM para seguimiento de ventas, o estrategias de 
alcance como SEO (posicionamiento orgánico) y SEM (publicidad paga)? 

 

¿Por qué es importante y para qué sirve? 

Tener una gran oferta no sirve de nada si no cuentas con la infraestructura adecuada para 
recibir a tus clientes potenciales. Evaluar tus canales actuales te permite identificar brechas 
en la atención y fricciones en la experiencia del usuario. Servirá para saber con precisión 
qué medios debes optimizar, dónde invertir tu presupuesto publicitario y qué tecnologías 
implementar para atender a los leads de forma rápida antes de que se enfríen o se vayan 
con la competencia. 

Ejemplo práctico: 

Un centro de estética atrae prospectos por Instagram Ads, pero los envía a un 
mensaje directo que responden 6 horas después sin registro previo. Al auditar 
su ecosistema, identifican qué necesitan sustituir la respuesta manual por un 
botón a WhatsApp Business integrado con un CRM para registrar los datos del 
cliente y agendar citas de valoración de inmediato. 

 
 
 
3. Auditoría de contenido, formatos y estrategia en redes sociales. ​
 
​
Aspectos clave a responder: 
 

●​ Organización y planificación: ¿Cuentas con una parrilla o calendario de 
publicaciones estructurado, o públicas sobre la marcha? 

●​ Propuesta de contenido: ¿Qué estás mostrando exactamente de tu empresa? 
(¿Solo venta directa, o también valor, educación, detrás de cámaras y testimonios?). 

●​ Conexión emocional: ¿Utilizas el storytelling (narración de historias) para 
humanizar la marca y conectar con las emociones de tu audiencia? 

●​ Diversidad de formatos: ¿Exploras todos los formatos disponibles en cada 
plataforma para aprovechar los algoritmos a tu favor? 



 

●​ Mejores prácticas (Best Practices): ¿Conoces y aplicas las reglas no escritas de 
cada red (ganchos en los primeros 3 segundos, llamados a la acción, horarios de 
mayor impacto, uso de audios tendencia, etc.)? 

 

¿Por qué es importante y para qué sirve? 

Las redes sociales son la vitrina principal de tu negocio y la primera impresión para miles de 
potenciales clientes. Sin embargo, publicar por publicar o limitarse a imágenes estáticas ya 
no es suficiente. Cada formato (reels, carruseles, historias, transmisiones en vivo, etc.) tiene 
un propósito específico dentro del embudo: generar alcance, educar, construir confianza o 
detonar una conversión. Evaluar qué muestras y cómo lo muestras te servirá para crear una 
estrategia de contenido intencional que maximice el engagement, optimice los horarios de 
publicación y transforme seguidores pasivos en prospectos calificados. 

 

Ejemplo práctico: 

Una empresa de software contable solo publicaba imágenes estáticas con 
características del sistema, logrando muy poca interacción. Al redefinir su 
estrategia, comenzaron a usar Reels de 30 segundos mostrando situaciones 
cómicas del día a día de un contador (storytelling para ganar alcance), 
carruseles informativos en Instagram y LinkedIn para educar sobre reformas 
tributarias (para generar guardados y autoridad) e Historias diarias con 
stickers de encuesta para invitar a agendar demostraciones personalizadas. 

 

4. Estrategia de pauta publicitaria (Ads) y objetivos de campaña  
 

¿Por qué es importante y para qué sirve? 

La publicidad paga (Paid Media) es el acelerador de cualquier estrategia de generación de 
leads. Sin embargo, inyectar presupuesto sin una dirección clara suele resultar en dinero 
malgastado. Es vital entender que la intención del usuario varía según la red: no es lo 
mismo captar un lead en Meta Ads (donde la persona está navegando de forma pasiva) que 
en Google Ads (donde busca activamente una solución) o LinkedIn Ads (donde el enfoque 
es altamente profesional y B2B). Evaluar tu estrategia publicitaria sirve para asignar 
correctamente el presupuesto, elegir las plataformas adecuadas según tu audiencia y medir 
el retorno real de la inversión (ROAS). 

Presupuesto y recursos: ¿Cuentas con un presupuesto asignado para pauta? ¿Tienes el 
equipo o especialista interno/externo para gestionar y optimizar las campañas? 
Especialización por plataforma: ¿Comprendes el rol de cada plataforma de Ads y cuál se 
adapta mejor a tu perfil de cliente ideal? 



 

Historial y rendimiento: Si ya has invertido en publicidad, ¿qué resultados has obtenido? 
¿Se analizan métricas clave como CPL (Costo por Lead) y CPA (Costo por Adquisición)? 
Optimización continua: ¿Tus campañas se revisan y ajustan constantemente (pruebas 
A/B de anuncios, creativos y audiencias) o se dejan en "piloto automático"? 
Claridad en los objetivos: ¿Tienen definidos los KPI principales (leads calificados, ventas, 
tráfico, agendamiento de citas) antes de activar cualquier anuncio? 
 
 

Ejemplo práctico: 

Una empresa B2B de consultoría logística invertía $1,000 USD en Meta Ads 
buscando clientes corporativos, pero los leads llegaban sin presupuesto o sin 
poder de decisión. Al redefinir la estrategia, diversificaron el presupuesto: 
asignaron el 70% a LinkedIn Ads y Google Search Ads para captar decisores 
de compra con alta intención, y el 30% a Meta Ads únicamente para campañas 
de retargeting (mostrar testimonios a quienes ya habían visitado su web). El 
costo por lead aumentó, pero la tasa de conversión a venta se triplicó. 

 
 
 
 
Ahora sí. Una vez que atraemos prospectos con tus contenidos (Paso 3) y tus campañas de 
publicidad (Paso 4), el error más común es no saber qué hacer con ellos cuando muestran 
interés. En este punto se define cómo transformar un clic o mensaje en una oportunidad real 
de venta.  
 

5. Captura, calificación y nutrición de leads (Embudo de conversión) 

¿Por qué es importante y para qué sirve? 

Atraer prospectos es solo la mitad del trabajo; si no tienes un proceso claro para capturar su 
información, filtrar a los clientes verdaderamente interesados y hacerles un seguimiento 
estructurado, perderás la mayoría de tus oportunidades. No todos los leads están listos para 
comprar de inmediato. Diseñar un embudo de conversión sirve para estandarizar el viaje del 
cliente, automatizar respuestas iniciales, educar a quienes están dudosos y asegurar que tu 
equipo comercial dedique su tiempo únicamente a los prospectos con alto potencial de 
compra. 

Aspectos clave a responder: 

●​ Mecanismo de captura: ¿A dónde llega la persona cuando muestra interés? (Ej: 
formulario en landing page, mensaje automático a WhatsApp, lead form de Meta). 

●​ Lead Magnet (Imán de prospectos): ¿Qué valor o incentivo le ofreces a cambio de 
sus datos de contacto? (Ej: consulta gratuita, guía en PDF, demostración, descuento 
especial). 



 

●​ Criterios de calificación: ¿Cómo identificas si un prospecto tiene el perfil y el 
presupuesto para comprarte antes de pasar a una llamada o reunión? 

●​ Estrategia de nutrición (Lead Nurturing): ¿Qué secuencia de mensajes o correos 
enviarle a quienes no compran el primer día para mantenerte en su mente? 

●​ Velocidad de respuesta: ¿Cuánto tiempo pasa desde que la persona deja sus 
datos hasta que recibe el primer contacto? 

Ejemplo práctico: 

Un centro de capacitación ofrecía cursos ejecutivos y recibía mensajes por 
WhatsApp tipo "¿Precio?". Respondían manualmente horas después y la 
conversación moría. Para el Paso 5, estructuraron un Lead Magnet (temario 
detallado en PDF). Al solicitarlo, un bot de WhatsApp hace 2 preguntas de 
calificación (cargo y tamaño de empresa). Si el perfil coincide, el bot ofrece 
agendar una llamada con un asesor; si no coincide, le envía una secuencia de 3 
correos con testimonios y un taller pregrabado para nutrir la relación. 

 
 

6. Cierre de ventas, gestión comercial y medición de KPIs 

¿Por qué es importante y para qué sirve? 

Generar leads no sirve de nada si el equipo de ventas no los convierte en clientes 
pagadores o si no sabes cuánto te cuesta cada transacción. En este paso se conecta el 
marketing con las ventas finales. Definir un proceso de cierre y medir los indicadores clave 
(KPIs) sirve para eliminar los cuellos de botella comerciales, optimizar la tasa de conversión, 
calcular el retorno de inversión real (ROI) y tomar decisiones basadas en datos y no en 
suposiciones. 

Aspectos clave a responder: 

●​ Proceso de atención comercial: ¿Cómo es la secuencia de venta cuando el lead 
está calificado? (Ej: llamada de descubrimiento, presentación de propuesta, demo en 
vivo). 

●​ Manejo de objeciones: ¿El equipo comercial tiene identificadas las objeciones más 
frecuentes (precio, tiempo, competencia) y guiones estructurados para rebatirlas? 

●​ Gestión de seguimiento (Pipeline): ¿Utilizan un CRM para visualizar en qué etapa 
está cada prospecto o se pierde el rastro en hojas de cálculo y chats individuales? 

●​ Tasa de cierre (Win Rate): ¿Qué porcentaje de los leads calificados se convierten 
efectivamente en clientes? 

●​ Métricas financieras (LTV y CAC): ¿Conocen el Costo de Adquisición de Cliente 
(CAC) y el Valor del Tiempo de Vida del Cliente (LTV)? 

Ejemplo práctico: 

Una empresa SaaS generaba 100 leads al mes, pero solo cerraba 2 ventas. Al 
analizar el Paso 6, descubrieron que los vendedores tardaban 48 horas en 



 

llamar a los prospectos y no tenían un guión para responder a la objeción "está 
muy caro". Implementaron un protocolo de contacto en menos de 15 minutos, 
un guión de manejo de objeciones enfocado en ROI y un tablero en CRM. La 
tasa de cierre subió del 2% al 12% sin aumentar el presupuesto de marketing. 

 

7. Fidelización, aumento de ticket medio y recomendación (Retention & 
Referral) 

¿Por qué es importantísimo y para qué sirve? 

Conseguir un cliente nuevo cuesta entre 5 y 25 veces más que mantener a uno existente. 
Muchas empresas centran todo su esfuerzo en la adquisición inicial y olvidan que el mayor 
margen de beneficio está en la recompra y en las recomendaciones. Este paso sirve para 
diseñar una experiencia postventa excepcional que reduzca la pérdida de clientes (Churn 
Rate), maximice el valor de vida del cliente (LTV) y convierta a tus compradores actuales en 
embajadores de marca que traigan nuevos prospectos a costo cero. 

Aspectos clave a responder: 

●​ Experiencia de Onboarding/Entrega: ¿Cómo es la acogida del cliente una vez 
realiza el pago? ¿Siente acompañamiento claro o abandono? 

●​ Estrategias de Venta Adicional (Upselling / Cross-selling): ¿Cuentas con una 
oferta complementaria o un nivel superior de servicio para ofrecer a clientes 
satisfechos? 

●​ Programas de Referidos / Incentivos: ¿Incentivas activamente a tus clientes 
actuales a recomendar tu producto o servicio a cambio de algún beneficio? 

●​ Métricas de Satisfacción (NPS / CSAT): ¿Mides de forma sistemática qué tan 
satisfechos están tus clientes y pides testimonios/reseñas? 

●​ Estrategia de Reactivación: ¿Tienes automatizaciones o campañas específicas 
para contactar a clientes inactivos o que compraron hace meses? 

Ejemplo práctico: 

Una agencia de desarrollo web entregaba los proyectos y no volvía a contactar 
al cliente. Al implementar el Paso 7, crearon una secuencia a los 30 días del 
lanzamiento para ofrecer un plan mensual de mantenimiento SEO 
(Cross-selling). Además, enviaban una encuesta NPS; si el cliente calificaba 
con 9 o 10, un mensaje automático le ofrecía un 15% de descuento en su 
siguiente servicio a cambio de referir a un colega. Esto incrementó sus ingresos 
recurrentes en un 35%. 

 
 
 
 
 
 



 

De la Estrategia a la Acción 

Llegar hasta aquí demuestra tu compromiso con el crecimiento de tu negocio. Para que una 
estrategia de generación de leads funcione, todas las piezas deben encajar como un reloj. 

Recapitulemos la ruta que hemos construido: 

1.​ Definición de Oferta y Audiencia: Tienes claro qué vendes, qué problema 
resuelves y a quién te diriges. 

2.​ Canales y Tecnología: Identificaste por dónde te contactan tus clientes y las 
herramientas para no dejarlos escapar. 

3.​ Contenido y Redes Sociales: Sabes qué publicar, en qué formatos y cómo 
conectar a través del storytelling. 

4.​ Pauta Publicitaria (Ads): Entiendes cómo acelerar tus resultados invirtiendo con 
inteligencia en las plataformas correctas. 

5.​ Captura y Nutrición: Tienes el camino listo para convertir visitantes en prospectos 
calificados y acompañarlos en su decisión. 

6.​ Cierre Comercial y KPIs: Definiste un proceso claro para vender más y medir el 
retorno real de tu inversión. 

7.​ Fidelización y Referidos: Diseñaste la estrategia para que tus clientes actuales 
vuelvan a comprarte y te recomienden. 

 

 

 

¿Listo para dar el siguiente paso? Nosotros lo hacemos realidad contigo 

Tener el mapa es el primer paso, pero sabemos que ejecutar cada detalle requiere tiempo, 
experiencia técnica y constancia. Si sientes que la estrategia es clara pero prefieres enfocar 
tu energía en operar tu negocio mientras un equipo experto se encarga de implementar todo 
el sistema de marketing, estás en el lugar indicado. 

En nuestra agencia no vendemos fórmulas mágicas; ejecutamos estrategias personalizadas 
diseñadas para traer clientes reales a tu empresa, emprendimiento o proyecto. 

Contamos con diferentes planes de acompañamiento e implementación que se adaptan 
al momento y tamaño de tu negocio: 

Ven y conócelos: 

 

https://ashe-marketing.com/ 

 

 

https://ashe-marketing.com/


 

 

 

¡Empecemos hoy mismo! 

No dejes esta guía guardada en una carpeta. Convirtámonos en el motor de ventas de tu 
empresa. 

👉 ¡Agenda tu llamada de diagnóstico ahora! para analizar tu proyecto, definir cuál de 
nuestros planes se ajusta mejor a tu presupuesto y trazar la hoja de ruta para tu 
implementación. 

 
 

El marketing atiende la atención, pero una gran estrategia convierte esa 
atención en clientes reales: no dejes tu crecimiento al azar, toma el 

control de tu estrategia y haz que cada acción cuente. 
 

Ashe- Marketing. 
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