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GUIA PARA PROPIETARIOS DE NEGOCIOS

Despueés
del clic

EL VALOR PARA SU NEGOCIO

Dé a cada nueva consulta un mejor comienzo, y a
Su equipo la claridad para continuar.

Una guia practica sobre atencion mas rapida, informacién organizada y
mejor seguimiento.

Edicion en espafiol

conversiamx.com



01 /LA IDEA CENTRAL

El problema no termina cuando
alguien envia el primer mensaje.

Para muchos negocios, es precisamente ahi donde comienza el trabajo mas importante.

Su publicidad puede funcionar. Su contenido puede atraer atencion. Su sitio web puede
convencer a alguien de contactarle. Pero aun queda una pregunta:

LA PREGUNTA

¢, Qué ocurre después de que el cliente escribe?

Si la respuesta depende de que una persona esté disponible, recuerde todo, haga las

preguntas correctas y organice la informacién manualmente, existe una oportunidad clara de

mejorar el proceso.

Esta guia no es un manual técnico. No le ensefiard a crear flujos, conectar sistemas o

configurar herramientas. Ese trabajo forma parte del valor de una implementacion profesional.

El propdésito es ayudarle a reconocer dénde se pierden tiempo, contexto y valor comercial, y

mostrarle cdmo deberia sentirse un proceso mejor disefiado.

LA IDEA EN UNA FRASE

Su experiencia es valiosa. Su tiempo es limitado.

El objetivo es que usted o0 su equipo entren a la conversacion cuando su experiencia aporte el

mayor valor.
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02 / DESPUES DEL CLIC

La pérdida de valor que muchos
negocios no ven.

Generar interés cuesta dinero. Gestionarlo mal también.

Un negocio puede invertir en anuncios, contenido, campafas, disefio, paginas de destino y
equipos de ventas. Sin embargo, si la conversacion posterior al clic no tiene estructura, parte
de esa inversion puede perder valor.

* El prospecto escribe cuando nadie esta disponible.

* La primera respuesta llega tarde o sin suficiente contexto.

* Distintas personas del equipo hacen preguntas diferentes.

* La informacién importante queda enterrada entre mensajes.

* El siguiente asesor vuelve a pedir datos que el cliente ya proporciono.
* Nadie tiene claridad sobre quién necesita atencion y por qué.

CAMBIO DE PERSPECTIVA

La publicidad deberia generar oportunidades, no otra pila de trabajo.

El objetivo no es recibir mas mensajes por recibirlos. Es aprovechar mejor las conversaciones
gue su negocio ya genera.
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03 / RAPIDEZ + CONTEXTO

Responder rapido no es suficiente.

La primera conversacion debe hacer avanzar la oportunidad, ademas de confirmar que alguien
respondio.

Una respuesta inmediata puede mejorar la experiencia, pero una respuesta rapida sin direcciéon
todavia deja trabajo para después. El valor real aparece cuando la conversacion empieza a
producir contexto util.

Una primera conversacion Util deberia ayudarle a entender:

* Quién es la persona y por qué se comunico.

* Qué necesita, desea o intenta resolver.

* Qué informacion importa para decidir el siguiente paso.

* Si el plazo, presupuesto, ubicacién, objetivo u otro criterio cambia la prioridad.
* Quién de su equipo debe continuar la relacion.

RESULTADO

Su equipo recibe una oportunidad que ya entiende, ademas de un nombre y un teléfono.

Eso cambia la calidad del seguimiento. La persona que interviene puede concentrarse en
asesorar, resolver, negociar o cerrar, sin reconstruir la conversaciéon desde cero.
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04 / LA PARTE HUMANA

Proteja el tiempo de sus mejores
personas.

El objetivo es involucrar a la persona en el momento adecuado, conservando su lugar en la
relacion.

En negocios de alto valor, el producto suele incluir criterio, experiencia, reputacion o acceso a
una persona especifica: un fundador, asesor, médico, inversionista, consultor o especialista.

El problema surge cuando esa misma persona también debe realizar cada tarea inicial:
responder, hacer preguntas basicas, clasificar, recordar y organizar.

PRINCIPIO DE SERVICIO PREMIUM

Escale la preparacion, no las horas.

Permita que la conversacion inicial avance y llegue preparada antes de ocupar el tiempo de la
persona mas valiosa.

Esto es especialmente importante cuando:

» Un cliente puede representar una venta de alto valor.

* El fundador participa directamente en cierres o consultas.
* El negocio recibe consultas de publicidad o contenido.

* El equipo necesita contexto antes de continuar.

* El cliente espera una experiencia personal y profesional.

DESPUES DEL CLIC | conversiamx.com 05/10



05/ EL RESULTADO

¢, Como se ve una oportunidad
preparada?

La respuesta cambia segun el negocio, pero el principio es el mismo.

Una oportunidad preparada no es una lista interminable de datos. Es el contexto minimo
relevante que permite a la siguiente persona entender qué ocurre y qué debe hacer después.

INMOBILIARIAS

Tipo de propiedad, zona, presupuesto, plazo, objetivo de compra o inversion, financiamiento y
preguntas principales.

CONSULTORIA Y MENTORIA

Objetivo, experiencia, situacion actual, principal reto, tipo de ayuda solicitada y disposicion para
avanzar.

SERVICIOS PROFESIONALES

Motivo de consulta, necesidad principal, urgencia, informacién previa, disponibilidad y siguiente
paso adecuado.

NEGOCIOS QUE RECIBEN CONSULTAS DE ANUNCIOS

Fuente de la consulta, interés, necesidad, prioridad, informacion clave y responsable del
seguimiento.

El objetivo es recopilar aquello que mejora la siguiente conversacion, sin intentar reunir todos
los datos posibles.
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06 / DE MENSAJES A OPORTUNIDADES ORGANIZADAS

Sus prospectos no deberian quedar
enterrados en las conversaciones.

Cuando una campaifia funciona, las consultas pueden llegar de distintos canales y a distintas
horas. El reto es conservar el valor de ese interés una vez que comienza la conversacion.

El problema aparece cuando cada conversacion queda aislada. Un nombre en un lugar. Un
namero en otro. Una pregunta respondida por una persona. Informacion importante que
después cuesta encontrar.

01 /EL CLIENTE ESPERA

La consulta depende de que alguien vea el mensaje en el momento adecuado.

02 / EL CONTEXTO SE FRAGMENTA

Los detalles importantes quedan dispersos entre chats, personas y canales.

03/ EL SEGUIMIENTO EMPIEZA DESDE CERO

La siguiente persona debe volver a descubrir quién es el cliente y qué necesita.

EL CAMBIO

Quién es el cliente. De donde llegd. Qué busca. Qué informacion importa. Qué debe ocurrir
después.

EL RESULTADO PARA SU EQUIPO

Al abrir una conversacion, su equipo deberia poder entender la oportunidad y saber desde
donde continuar, sin tener que investigar de nuevo qué esta pasando.
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07 / QUE CAMBIA PARA SU NEGOCIO

Mas consultas no deberian significar
mas desorden.

A medida que aumenta el interés, el proceso de atencion deberia ayudar a mantener su
negocio mas claro y preparado, sin agregar otra capa de trabajo operativo.

01/ ATENCION MAS RAPIDA

El cliente no depende de que alguien esté disponible justo en ese momento.

02 / INFORMACION ORGANIZADA

Los datos importantes del cliente permanecen vinculados a la oportunidad y son mas faciles de
revisar.

03 / MENOS TRABAJO REPETITIVO

Su equipo dedica menos tiempo a reconstruir conversaciones y repetir las mismas preguntas.

04 / MEJOR SEGUIMIENTO

La persona que continGia puede concentrarse en asesorar, resolver, negociar o cerrar.

CAMBIO DE PERSPECTIVA

Antes: mas publicidad = mas mensajes por revisar.
Después: mas publicidad = mas oportunidades organizadas y listas para avanzar.

La publicidad genera el interés. Un proceso sélido ayuda a conservar su valor.
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08 / DIAGNOSTICO

¢, Es iImportante este problema para su
negocio?

Use estas preguntas como una evaluacion rapida.

* ¢ Los prospectos le contactan por WhatsApp, redes sociales o su sitio web? +2

* ¢ Una nueva venta o un cliente tiene un valor significativo? +2

* ¢ Usted o0 una persona muy especializada participan en la venta? +2

* ¢, Su negocio ya invierte en publicidad, contenido o generacion de demanda? +1

* ¢, Su equipo repite preguntas para entender por qué alguien se comunico? +1

* ¢;La informacion importante suele quedarse dentro de los chats? +1

* ¢ Existen distintos caminos segun lo que necesita el prospecto? +1

* ¢;Le gustaria que sus mejores personas recibieran mas contexto antes de intervenir? +2

Cuantas mas respuestas afirmativas tenga, mas probable es que exista valor en mejorar lo que
ocurre antes del seguimiento humano.

Nota editorial: esta es una reflexion orientativa, no una herramienta de diagndstico validada.
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09 / SIGUIENTE PASO

No necesita aprender a construirlo.

Necesita que funcione dentro de su negocio.

Si reconoce estos problemas en su operacion, el siguiente paso es revisar su proceso y
determinar qué debe ocurrir entre el primer mensaje y el momento en que su equipo interviene.

CONVERSIA MX

Su cliente recibe atencién. Su equipo recibe contexto.

Usted obtiene un proceso mejor preparado para aprovechar las oportunidades que su negocio
ya genera.

¢ LE GUSTARIA VER UN EJEMPLO?

Envienos un mensaje y le mostraremos cémo funciona el proceso.
WhatsApp: +52 55 1650 9699
Sitio web: conversiamx.com

Consultar los planes vigentes

Mejores conversaciones. Mejores oportunidades.
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