
MANUA L  E D I TO R I A L  ·  V 1 . 0

MANUAL  DE  VENTAS  POR  WHATSAPP

Cerrá más ventas
por WhatsApp

La biblia de las ventas por WhatsApp.

Investigación con las mejores IAs del mercado,

criterio editorial humano, técnicas accionables
para 2026.

MENSAJES  QUE  ENTRAN

APLICÁS  LO  QUE  APRENDÉS

VENTAS  CERRADAS

ResolvIA · resolvia.online 1.0 — Mayo 2026

Resolvia · Manual de ventas por WhatsApp 1 / 42



Tabla de contenidos

1 Fundamentos: por qué WhatsApp cambia las reglas

2 Técnicas de venta aplicadas a WhatsApp

3 Manejo de las 15 objeciones más típicas

4 Recuperación de leads fríos (levantamuertos)

5 Plantillas por momento de la venta

6 Errores mortales en ventas por WhatsApp

7 Consideraciones por rubro

8 Apéndice: fuentes, glosario, checklist

9 Cómo te ayuda Renata

Cada sección arranca en página nueva. El número de página real va al pie.

Resolvia · Manual de ventas por WhatsApp 2 / 42



El manual que armamos poniendo a trabajar juntos a Claude y NotebookLM, curado por

ResolvIA

"Si se puede resolver, se resuelve."

� ilustración de una conversación de WhatsApp con burbujas verdes y blancas, sobre un fondo oscuro con el logo de

ResolvIA. Sugerencia: pedirla en un generador de imágenes con prompt "WhatsApp chat illustration, modern, clean, dark

background, business style".

Cómo se hizo este manual

En ResolvIA tenemos una regla simple: lo que vendemos es criterio aplicado, no humo. Por eso, antes de
publicar este manual, hicimos algo distinto a lo habitual.

Pusimos a trabajar a dos de las inteligencias artificiales más potentes que hay hoy:

Claude (de Anthropic), con búsqueda web activada, para investigar fuentes académicas, libros de
referencia y datos verificables.

NotebookLM (de Google), para procesar documentos curados sobre ventas en Latinoamérica y extraer

tácticas operativas.

Cada una nos devolvió un manual completo desde su ángulo. Después tomamos los dos resultados y los
unificamos con criterio editorial: nos quedamos con lo mejor de cada uno, descartamos las
contradicciones, eliminamos las afirmaciones sin respaldo y le imprimimos nuestra voz: voseo argentino,

sin lenguaje gurú, ejemplos concretos.

El resultado es lo que vas a leer. Un manual de ventas por WhatsApp para emprendedores

latinoamericanos, basado en evidencia (Cialdini, Kahneman, Voss, Blount) y operativo (plantillas listas
para copiar y pegar).

Nota de honestidad: las afirmaciones con números específicos están respaldadas por fuentes citadas

en el apéndice. Las que no pudimos verificar al 100%, las dejamos como "varios estudios indican" en

lugar de inventar porcentajes. Así funciona ResolvIA.

Tabla de contenidos

1. Fundamentos: por qué WhatsApp cambia las reglas de la venta

2. Técnicas: 18 herramientas de persuasión ética aplicadas al chat
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3. Objeciones: 15 muros típicos y cómo atravesarlos sin romper la relación

4. Levantamuertos: cómo recuperar leads que dejaron de responder

5. Plantillas: mensajes listos para cada momento de la venta

6. Errores mortales: lo que mata la venta sin que te des cuenta

7. Por rubro: ajustes según tu actividad

8. Apéndice: fuentes, glosario, checklist de auditoría

9. Cómo te ayuda Renata: el atajo final para que no tengas que hacer todo esto solo
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Sección 1 — Fundamentos: por qué WhatsApp

cambia las reglas de la venta

1.1 No es teléfono ni mail. Es algo nuevo.

WhatsApp no es ni teléfono, ni email, ni mostrador. Es un canal híbrido y asincrónico. El cliente decide
cuándo abrir y cuándo responder. Vos no interrumpís: aparecés cuando él quiere. Esa diferencia chica
cambia todo.

Canal Velocidad de respuesta Intimidad Quién controla el ritmo

Email Horas a días Baja El cliente lee cuando quiere

Llamada Inmediata Alta Vos invadís su momento

Cara a cara Inmediata Máxima Compartido

WhatsApp Minutos Máxima Asincrónico, mejor de los dos mundos

En la práctica: en WhatsApp tu mensaje llega rodeado de otros mensajes (la mamá, la pareja, el grupo

de fútbol). Tu mensaje compite por atención emocional, no técnica. Si suena a folleto, lo posterga. Si

suena a persona, lo lee.

Intimidad del canal vs. velocidad de respuesta
Barra ancha = más íntimo. Texto a la derecha = velocidad típica.

Email 24 hs
Asincrónico

Llamada inmediata
Invasivo

Cara a cara inmediata
Compartido

WhatsApp 5 min
Asincrónico

✓ ganador

Fuente: Sección 1.1 del manual.
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1.2 Los datos que te tenés que saber

WhatsApp es el canal con mayor tasa de apertura del mercado:

Aproximadamente 98% de los mensajes de WhatsApp Business son abiertos (datos de proveedores de
WhatsApp Business API como AiSensy 2024 e Infobip Messaging Trends Report). Aclaración honesta:

en cuentas personales sin API, la tasa real ronda el 70-90%, sigue siendo altísima pero no asumas el
98% matemático.

80% de los mensajes se leen en los primeros 5 minutos después de la notificación.

Argentina es el país con más tiempo de uso de WhatsApp del mundo en Android: alrededor de 28
horas mensuales por usuario, según DataReportal Digital Report Argentina 2025.

En Latinoamérica, alrededor del 64% de la población usa WhatsApp. En Costa Rica supera el 83%, en
Argentina el 76%, en Brasil el 66%, en México el 60% (Latinobarómetro / Statista 2024).

El estudio que tenés que conocer sí o sí

El Dr. James Oldroyd analizó 1,25 millones de leads en MIT/InsideSales y publicó los hallazgos en Harvard

Business Review ("The Short Life of Online Sales Leads", 2011). Sus resultados son lapidarios:

Si respondés un lead en menos de 5 minutos, tenés 21 veces más probabilidades de calificarlo que si

tardás 30.

Las chances de hacer contacto son 100 veces mayores respondiendo en 5 minutos vs. 30.

Después de la primera hora, las chances caen otras 10 veces.

Estudios posteriores agregan: 78% de los clientes le compra al primero que responde.

Regla práctica: en horario comercial, respondé en menos de 5 minutos al primer mensaje. Si no podés,

configurá un mensaje automático de bienvenida que dé un compromiso claro:

"Recibimos tu mensaje. Te respondemos en menos de 30 minutos en horario de 9 a 19. Si nos escribís

fuera de horario, te respondo mañana antes de las 10."

1.3 El paradigma del folleto vs. la conversación

El error de novato es mandar un PDF de 20 páginas apenas te saludan. Eso es tratar a WhatsApp como un
catálogo estático. La venta acá es consultiva, no informativa.

Si tu primer reflejo es "le mando todo lo que tengo a ver si pesca algo", estás perdido. Funciona al revés:

escuchás primero, ofrecés después. WhatsApp premia la pregunta corta, no el mensaje largo.

1.4 Click to WhatsApp (CTWA): el nuevo embudo
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Una de las tácticas que más rinde hoy: Click to WhatsApp (CTWA). En lugar de mandar el tráfico de tus
anuncios de Meta a una landing page para que rellenen un formulario que probablemente abandonen, los

mandás directo al chat con vos.

Ventajas concretas:

Acortás 3 pasos del funnel.

El lead llega caliente, en modo conversación.

Capturás datos básicos (nombre, número) sin formulario.

Si tenés un asistente IA (como Renata, de REwsp), respondés al instante 24/7.

En tus próximos anuncios: probá poner el botón "Enviar mensaje" en lugar de "Más info". Si tu

producto se vende por conversación, el CTWA suele duplicar conversiones.

1.5 Por qué falla la mayoría de los vendedores en WhatsApp

1. Tardan en responder. La curva de Oldroyd es lapidaria: cada minuto cuenta.

2. Tratan WhatsApp como un email. Mensajes largos, formales, con encabezados. Nadie lee eso en el

chat donde le escribe la abuela.

3. No segmentan. El mismo mensaje genérico para todos. El cliente lo huele.

4. Desaparecen después del presupuesto. Varios estudios indican que un altísimo porcentaje de

vendedores abandona después del cuarto intento, justo cuando empieza la zona donde se cierran las
ventas.

5. No tienen guion ni plantillas. Improvisan, se contradicen, dejan al cliente confundido.

6. Confunden insistir con presionar. Insistir es valioso si cada mensaje aporta algo nuevo. Presionar es
repetir lo mismo más fuerte.

7. Usan audios cuando el cliente prefiere texto. Y al revés.

8. Usan apps no oficiales. Si usás plataformas "ninja" o APIs no autorizadas por Meta, te van a banear el
número. Perdés años de contactos por ahorrarte unos pesos. Solo usá WhatsApp Business oficial o

proveedores certificados de WhatsApp Business API.

1.6 Principios psicológicos que aplican (Cialdini y otros)

Robert Cialdini, en Influence: The Psychology of Persuasion (1984, edición ampliada 2021) y Pre-Suasion
(2016), describe siete principios que mueven la decisión humana. Cada uno se traduce a WhatsApp.

Reciprocidad

La gente devuelve lo que recibe primero. Si das valor antes de pedir plata, el cliente queda en deuda
emocional.
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En WhatsApp: mandá un audio corto de 30 segundos con un consejo gratuito. Un PDF de 1 página.

Una lista de chequeo. El próximo mensaje con propuesta paga se recibe distinto.

Compromiso y consistencia

Un "sí" chico precede al "sí" grande.

En WhatsApp: pedí un sí chico antes del sí grande. "¿Te parece si te paso 2 opciones rápido?" Cuando

dice "dale", ya bajaste su guardia.

Prueba social

La gente mira lo que hacen los demás antes de decidir.

En WhatsApp: capturas de mensajes de clientes felices, fotos antes/después con consentimiento, "ya

somos 200 alumnos en la cohorte de marzo".

Autoridad

Confiamos en quien parece experto: títulos, datos, certificaciones.

En WhatsApp: foto de perfil clara con tu nombre y profesión, datos verificables. "Vengo trabajando

hace 8 años con pieles sensibles, atendí más de 1.200 turnos".

Simpatía (liking)

Compramos a quien nos cae bien. Le caemos bien a quien percibimos como similar.

En WhatsApp: usá el nombre del cliente, encontrá un punto en común rápido (barrio, equipo, hijos),

respondé con calidez antes que con eficiencia robótica.

Escasez

Lo escaso se vuelve más deseado.

En WhatsApp: "Me quedan 3 turnos esta semana" — solo si es cierto. Si mentís, perdés credibilidad

por años.

Unidad (séptimo principio, Pre-Suasion 2016)

Sentirse parte del mismo grupo o tribu.
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En WhatsApp: "Vos como mamá sabés bien lo que es…", "para los que estamos arrancando con un

emprendimiento…". Identidad compartida.

Los 7 principios de Cialdini

Persuasión
ética

Reciprocidad

Compromiso

Prueba social

AutoridadSimpatía

Escasez

Unidad
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Sección 2 — Técnicas de venta aplicadas a

WhatsApp

2.0 Métodos estructurados: SPIN y Sandler

Antes de las técnicas tácticas, dos frameworks clásicos que ordenan toda conversación de venta:

SPIN (Neil Rackham, SPIN Selling, 1988)

Cuatro tipos de preguntas en orden:

1. Situación: "¿Cómo estás resolviendo esto hoy?"

2. Problema: "¿Qué problemas te trae esa forma?"

3. Implicación: "¿Cuánto tiempo o dinero perdés por mes con eso?"

4. Necesidad de resolver: "Si esto se resolviera, ¿qué cambiaría en tu día?"

Mantra SPIN: no vendas el taladro, vendé el cuadro colgado en la pared. La gente no compra productos,
compra resultados.

Método Sandler (David Sandler, sistema empresarial)

Enfoque en el dolor del cliente, no en las características del producto. Si el cliente no tiene un dolor claro,
no hay venta. Tu trabajo es ayudarlo a verlo.

Aplicado al chat: en lugar de listar features de tu servicio, preguntale qué le pasa hoy. Que él te

describa su problema. Recién después de que el dolor esté en pantalla, ofrecés solución.

2.1 Reframing del precio (reencuadre)

Qué es: cambiar el marco con el que el cliente mira el precio. En lugar de comparar tu producto con su
billetera, lo comparás con el costo de no resolver el problema o con un gasto cotidiano.

Por qué funciona: el cerebro evalúa precios en relación a un punto de referencia (Kahneman & Tversky,
Prospect Theory, 1979). Cambiando el referente, cambiás la percepción del precio.

Ejemplo:
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"Te entiendo. Mirá, el plan completo son $48.000 al mes. Es lo mismo que un café por día. La

diferencia es que en 3 meses vas a estar facturando lo que hoy facturás en un año. ¿Te muestro cómo

lo calculé?"

Cuándo usarla: después de que el cliente diga "me parece caro", no antes. Si la usás antes, suena a defensa.

Cuándo NO: si el cliente realmente no tiene la plata. Reencuadrar no crea presupuesto inexistente.

2.2 Anchoring (anclaje)

Qué es: el primer número que el cliente ve queda fijado como referencia y todo lo que viene después se

compara contra él (Tversky & Kahneman, Judgment Under Uncertainty, 1974).

Ejemplo:

"Tenemos tres planes: el Premium full a $120.000, el Estándar a $75.000 y el Inicial a $42.000. La

mayoría arranca con el Estándar porque ya incluye lo importante."

El $120.000 ancla. El $75.000 parece razonable. El $42.000 parece una ganga.

Cuándo usarla: al presentar precios por primera vez. Cuándo NO: si el cliente ya investigó precios del
mercado y sabe los rangos.

2.3 Mirroring (reflejo del lenguaje del cliente)

Qué es: repetir las últimas 1 a 3 palabras del cliente para que sienta que lo escuchás (Chris Voss, Never Split

the Difference, 2016). En WhatsApp también significa adoptar su estilo: si te tutea o te vosea, si usa emojis,
si escribe corto o largo.

Ejemplo:

Cliente: "Lo necesito para regalárselo a mi mamá pero no quiero gastar una fortuna."

Vos: "No querés gastar una fortuna, te entiendo. Contame, ¿qué le gusta a tu mamá? Así te armo algo

que valga la pena pero sin pasarte."

Cuándo NO: como único recurso. Si solo reflejás, suena a robot. Combinalo con propuesta concreta.

2.4 Loss aversion (aversión a la pérdida)

Qué es: la gente siente el dolor de perder algo aproximadamente el doble de fuerte que el placer de ganar
lo equivalente (Kahneman & Tversky, Prospect Theory, 1979).

Ejemplo:
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"Si dejás esto para el mes que viene, perdés el descuento de pre-temporada y los cupos del horario de

la tarde se llenan como el año pasado. Yo te aparto el de las 18 hs y arrancás cuando puedas."

Frase clave: cambiá "vas a ganar tiempo" por "vas a dejar de perder tiempo".

2.5 Escasez genuina vs escasez fake

Escasez genuina Escasez fake

Hay 4 turnos esta semana "ÚLTIMAS UNIDADES" todos los días

6 packs en stock "Solo hoy" repetido cada semana

La promo termina viernes a las 21 porque empieza otra el sábado Cuenta regresiva eterna

La genuina mantiene autoridad por años. La fake funciona dos veces y después el cliente se ríe en privado

de tu marca.

Ejemplo correcto:

"Tengo dos turnos disponibles esta semana: jueves 17 hs o viernes 11 hs. La semana que viene ya estoy

completa. ¿Cuál te queda mejor?"

2.6 Urgencia natural vs urgencia presionada

Natural: surge del contexto del cliente. "Si querés llegar con el regalo para el cumple del sábado, tenemos
que cerrar hoy para despachar mañana."

Presionada: la inventás vos. "Decidí ya, esto vuela."

La urgencia natural es ética y sostenible. La presionada activa defensas.

2.7 Cierre suave (soft close)

Qué es: en lugar de pedir la decisión final ("¿lo comprás?"), ofrecés un próximo paso concreto y bajo (Jeb
Blount, Fanatical Prospecting, 2015, lo llama "Próximo Paso de Venta" o PPV).

Ejemplos:

"¿Te paso el link de pago así lo dejás reservado y mañana hablamos los detalles?" "¿Te aparto el turno

provisorio y si después no podés, lo movemos?"

Por qué funciona: el cerebro evita decisiones grandes y acepta más fácil decisiones chicas.
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2.8 Manejo del silencio

El silencio del cliente no es un "no". Es un "todavía no" o "no fui prioridad esta semana". Varios estudios
indican que la mayoría de los clientes dice "no" varias veces antes de decir "sí".

Regla práctica del silencio:

Día 1: enviaste presupuesto. Sin respuesta.

Día 3: mensaje corto que aporta valor (no que insiste).

Día 7: mensaje con nuevo ángulo o caso.

Día 14: cierre amable que da permiso al "no".

Día 30: levantamuertos (ver sección 4).

El cierre amable que destraba más respuestas que cualquier insistencia (técnica de Chris Voss adaptada):

"Hola Maru, te escribo una última vez por este tema. ¿Quedó pendiente para más adelante o ya

descartaste la idea? Sea cual sea la respuesta me ayuda a no insistir al pedo. Gracias."

Contraintuitivamente, esa frase levanta más respuestas que cualquier seguimiento agresivo. La aversión a

la pérdida hace que mucha gente, al verse cerca de perder la opción, conteste.

2.9 Pregunta abierta vs cerrada

Cerrada: respuesta sí/no. "¿Te queda bien el martes?"

Abierta: respuesta libre. "Contame un poco qué buscás."

Regla operativa:

Primer contacto: 1 pregunta abierta corta.

A medida que avanza la conversación: más cerradas, para guiar al cierre.

Nunca dos preguntas en el mismo mensaje. El cliente contesta una y ignora la otra.

2.10 Storytelling breve (caso de éxito en 2 mensajes)

Las historias activan partes del cerebro que los datos no tocan (Paul Zak, "Why Your Brain Loves Good

Storytelling", Harvard Business Review, octubre 2014). Una historia mueve más que diez datos.

Estructura: situación → problema → cambio.

Mensaje 1:

"Te cuento rapidito de Vale, una clienta de Tigre que vino el año pasado. Tenía caída de pelo desde el

embarazo, había probado de todo y nada le funcionaba."
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Mensaje 2:

"Hicimos un plan de 3 meses: tratamiento + cambio de shampoo + suplemento. A los 60 días el pelo le

frenó la caída, a los 90 ya se le notaba relleno. Si querés te paso el antes y después que ella misma

compartió."

Cuándo NO: con clientes urgentes que ya saben lo que quieren. Te van a leer "habla mucho".

2.11 Construcción de rapport en mensajes cortos

Llamar al cliente por su nombre desde el segundo mensaje.

Preguntar algo personal pertinente: "¿Es para vos o un regalo?"

Mencionar algo concreto que el cliente dijo antes, en mensajes posteriores.

Mostrar humanidad: "Recién termino con un cliente y te respondo bien" en lugar de silencio.

Cialdini (1984): la similitud genera afinidad. Si encontrás algo en común (barrio, oficio, hijos, mascotas)

sin forzar, ganás puntos invisibles.

2.12 Uso de emojis

Cuándo sí:

Belleza, estética, gastronomía, indumentaria, eventos, mascotas, niñez. Aporta calidez.

Mensajes de bienvenida, cierre amable, agradecimiento.

1 a 2 emojis por mensaje, máximo.

Cuándo no:

B2B serio, contadores, abogados, salud mental clínica, finanzas.

Cuando el cliente no usa emojis. Si él escribe seco, vos también.

Para tapar errores. Un 😅 no aclara un mensaje confuso.

2.13 Audios vs texto

Audio sí cuando:

Algo complejo que en texto sería interminable.

Momento delicado donde la calidez ayuda.

El cliente te mandó audio primero (reflejo).

Texto sí cuando:
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Información que el cliente va a querer releer (precios, dirección, horarios).

Primer contacto: el cliente no se va a poner a escuchar 2 minutos sin conocerte.

Confirmaciones, links de pago, datos numéricos.

Reglas:

1. Máximo 45-60 segundos por audio de venta.

2. Si mandás audio, mandá también un resumen en texto.

3. Nunca encadenes 5 audios seguidos. Da claustrofobia.

2.14 Regla del 1 MB para multimedia

Un video de tu producto en uso puede ser oro. Pero si pesa 50 MB, no lo descarga nadie. La velocidad de
internet y los datos móviles en Latinoamérica todavía son una restricción real para gran parte del público.

Regla operativa: mantené tus archivos por debajo de 1 MB para que la experiencia sea fluida. Si el video es
bueno pero pesa, mejor subilo a YouTube y pasá link.

2.15 Cómo cambiar de WhatsApp a llamada o videollamada

WhatsApp es excelente para abrir, calificar y mantener. Para cerrar ventas complejas o de alto ticket,
conviene saltar a voz o video. La transición se llama escalamiento de canal.

Ejemplo elegante:

"Mirá, lo que necesitás tiene varios detalles que en texto se hacen lío. ¿Te parece si te llamo 10 minutos

y armamos algo a medida? Tengo libre hoy a las 16 o mañana a las 11."

Reglas:

Ofrecé dos horarios concretos, no "cuando puedas".

Definí duración acotada: "10 minutos", "15 minutos". Reduce fricción.

Ofrecé video solo si el cliente ya mostró que sabe usar videollamada.

2.16 La técnica del "puente"

Qué es: una frase de transición que une la objeción del cliente con tu respuesta de valor, sin contradecirlo
(Jeb Blount, Fanatical Prospecting, también desarrollada por Stephan Schiffman como ledge).

Estructura: validación + puente + propuesta.

Ejemplo:
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Cliente: "Está fuera de mi presupuesto."

Vos: "Te entiendo, son varios pesos. Y justamente por eso lo que la mayoría hace es arrancar con el

plan de 3 meses, que es la mitad de la inversión y te muestra resultados antes de comprometerte con

el anual. ¿Te paso ese?"

Frases puente útiles:

"Justamente por eso…"

"Tiene sentido, y lo que te puedo ofrecer es…"

"Te entiendo, varios clientes empezaron pensando lo mismo. Lo que hicieron fue…"

2.17 La técnica de la elección guiada

Qué es: en lugar de preguntar "¿comprás?", ofrecés 2 o 3 opciones concretas. El cliente elige entre
opciones, no entre comprar o no comprar.

Ejemplo:

"¿Te queda mejor el plan mensual o pagás el trimestral con 15% off? Cualquiera de los dos te lo activo

hoy."

Regla: nunca más de 3 opciones. Con 4 o más, el cliente se paraliza (Barry Schwartz, The Paradox of Choice,
2004).
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Sección 3 — Manejo de las 15 objeciones más

típicas

Para cada una: qué hay detrás + 2-3 respuestas listas para copiar y pegar.

3.1 "Está caro"

Qué hay detrás: en la mayoría de los casos no es plata, es valor mal comunicado. El cliente no terminó de
ver para qué le sirve. En menor medida, sí es presupuesto real.

A) Reencuadre + descomposición:

"Entiendo. Mirá, son $X pero te lo divido para que veas: incluye [A], [B] y [C]. Si lo pensás por mes, te

queda en $Y. ¿Qué parte te parece que no vale lo que cuesta?"

B) Pregunta de exploración (Voss-style):

"¿Está caro comparado con qué? Te pregunto en serio para entender bien."

C) Validación + storytelling:

"Sí, es una inversión. Pasame algo: el mes pasado vino Lucía con la misma sensación. Empezó con el

plan corto, en 60 días recuperó la inversión y siguió con el largo. ¿Querés ver cómo armamos el de

ella?"

3.2 "Lo voy a pensar"

Qué hay detrás: dudas no expresadas. Falta de confianza. O simple cortesía para no decir "no".

A) Permiso + pregunta directa:

"Dale, todo bien. Solo para ayudarte mejor cuando lo pienses, ¿qué es lo que más te hace dudar? Así te

paso info concreta sobre eso."

B) Compromiso temporal:

"Perfecto. ¿Querés que te escriba el viernes para retomar o preferís manejarlo vos cuando estés listo?"
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C) Validación + última info útil:

"Está bien que lo pienses. Te dejo dos cosas que ayudaron a otros clientes a decidir:

[link/foto/testimonio]. Cualquier duda me decís."

3.3 "Tengo que consultar con mi pareja / socio / jefe"

Qué hay detrás: a veces es real, a veces es excusa. Casi siempre, no le dieron a la otra persona la info para
decidir.

A) Facilitarle el trabajo:

"Re lógico. Te paso un resumen cortito en 4 puntos para que se lo muestres directo, así no tenés que

explicar todo. ¿Te sirve?"

B) Ofrecer reunión conjunta:

"¿Querés que tengamos una llamada los tres así le respondo dudas en directo y no te queda a vos

resolver todo?"

C) Pregunta sondeo:

"Por experiencia, ¿qué te parece que va a preguntar él/ella? Así te ayudo a tener la respuesta lista."

3.4 "Vi en otro lado más barato"

Qué hay detrás: o realmente vio (y compara), o tira el dato a ver si bajás. Nunca bajes el precio sin
entender primero.

A) Pregunta calificadora:

"¿Qué incluía? Te pregunto porque a veces parece lo mismo y después no se compara: hay diferencias

en [garantía/materiales/post-venta/experiencia] que cambian todo."

B) Reposicionamiento sin atacar al competidor:

"Puede ser, hay varias opciones en el mercado. Lo que te puedo ofrecer yo es [X específico]. ¿Te paso

una comparativa rápida sin compromiso?"

C) Validar + diferencial:
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"Sí, hay más baratos. La diferencia conmigo es que [seguimiento personalizado / 6 meses de garantía /

atención directa]. Si para vos lo más importante es el precio, capaz que conviene la otra. Si querés

calidad y soporte, te explico."

3.5 "No me convence"

Qué hay detrás: vaguedad. Falta una pieza de info concreta. El cliente no sabe explicar qué le falta.

A) Etiquetado emocional (Voss, labeling):

"Pareciera que algo no te termina de cerrar. ¿Es por el precio, por cómo funciona, o por otra cosa?"

B) Diagnóstico:

"Para ayudarte mejor, ¿qué tendría que tener para convencerte?"

C) Pase atrás:

"Tranquilo, para algo que no termina de convencer mejor no apurarse. ¿Querés que te muestre 2 casos

parecidos al tuyo así ves si encaja?"

3.6 "Ahora no puedo"

Qué hay detrás: timing real, prioridad baja, o evasión. La pregunta es cuál.

A) Calificar el "ahora":

"Todo bien. ¿Cuándo te queda mejor que retomemos? ¿En 15 días, en un mes? Te marco recordatorio y

no te molesto hasta entonces."

B) Alternativa baja:

"Entiendo. Mientras tanto, ¿te interesa que te pase el material gratis para que vayas viendo cuando

puedas?"

C) Aversión a la pérdida amable:

"Re lógico. Te aviso que la promo de este mes se cierra el 30. Si más adelante te interesa, los precios

actualizan. ¿Querés que te aparte algo solo por las dudas?"

3.7 "Mandame info y veo"
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Qué hay detrás: el cliente quiere bajar la presión. Mandar info al vacío es perder la venta.

A) Calificar antes de mandar:

"Dale, te mando algo a medida así no te aburro con info que no aplica. Contame: ¿es para vos o para el

equipo? ¿Qué buscás resolver?"

B) Compromiso de seguimiento:

"Te paso ahora. Te aviso que mañana al mediodía te escribo 1 mensaje cortito a ver qué te pareció, así

no te quedo en visto. ¿Te queda cómodo?"

C) Resumen en 3 líneas:

"Mirá, te resumo lo importante en 3 líneas y si te interesa te mando el detalle: — [precio] — [tiempo] —

[qué incluye] ¿Avanzamos o tenés dudas?"

3.8 "Te aviso"

Qué hay detrás: igual que "lo voy a pensar". El cliente toma el control para no decidir ahora.

A) Recuperar el control respetuosamente:

"Dale. Por experiencia, el 'te aviso' a veces queda en la nada con el día a día. ¿Te parece si yo te

escribo el lunes que viene? Si para entonces no, me decís y listo."

B) Aclaración de expectativa:

"Buenísimo. ¿Te aviso vos al final del mes o ya descartás la idea?"

3.9 "No es prioridad ahora"

Qué hay detrás: el cliente está en otra. No conectó tu solución con un problema urgente suyo.

A) Ampliar la prioridad (Dixon & Adamson, The Challenger Sale, 2011):

"Te entiendo. Una pregunta: si esto se resolviera solo, ¿qué cambiaría en tu día a día? Te pregunto

porque a veces lo que postergamos es justo lo que destraba todo lo demás."

B) Stand-by activo:

"Re lógico. ¿Querés que te ponga en una lista de 'retomar en 60 días' y te escribo solo si tengo algo

nuevo? Sin presión."
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3.10 "No confío en comprar online"

Qué hay detrás: miedo legítimo, mala experiencia previa, o desconocimiento del proceso.

A) Bajar el riesgo:

"Tranqui, te entiendo. ¿Querés que paguemos contra entrega? O si preferís, primero te muestro la

oficina/local en una videollamada de 5 minutos así me conocés."

B) Prueba social + proceso claro:

"Es la duda más común. Mirá: te paso link de pago de Mercado Pago (que tiene su propia garantía de

comprador), te llega el comprobante, y recién ahí despachamos. Si algo falla, devolvés. Te paso 3

capturas de clientes que pasaron por lo mismo."

C) Garantía explícita:

"Si no te gusta o no te sirve, en los primeros 7 días te devuelvo el 100%. Lo dice mi reputación y lo

escribo aquí."

3.11 "Es mucho compromiso"

Qué hay detrás: miedo a quedarse atado. Especialmente común en planes anuales, suscripciones,

programas largos.

A) Bajar el escalón:

"Te entiendo. ¿Te sirve si arrancamos con un mes de prueba y después decidís? Sin contrato anual."

B) Reformular el compromiso:

"El compromiso es tuyo con tu objetivo, no conmigo. Si en cualquier momento querés frenar, no hay

penalidad."

3.12 "Necesito más tiempo"

A) Cuantificar:

"Buenísimo. ¿Cuánto tiempo necesitás? Así te escribo justo cuando te queda cómodo y no antes."

B) Acompañamiento:
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"Dale. ¿Te ayudo en algo mientras evaluás? A veces tengo info que acelera la decisión."

3.13 "No es lo que esperaba"

A) Diagnóstico:

"Contame qué esperabas. Capaz que tengo otra cosa que sí encaja, o capaz que efectivamente no es

para vos y te recomiendo a quien sí."

B) Reformular:

"Para ayudarte mejor: ¿qué te imaginaste cuando viste el aviso/post? Así veo si fue malentendido o si

necesitás algo distinto."

3.14 "¿Y si no me sirve / no me funciona?"

Qué hay detrás: aversión a la pérdida. El cliente piensa más en perder plata que en ganar resultado.

A) Garantía clara:

"Es la pregunta más justa. Por eso te ofrezco: si en los primeros [X días] no ves [Y resultado concreto],

te devuelvo la inversión. Sin vueltas."

B) Inversión de riesgo (Cardone, Sell or Be Sold, 2012):

"El riesgo lo asumo yo. Si no funciona, no me quedo con la plata. Lo que necesito es que vos pongas la

parte que te toca: [acción concreta del cliente]."

C) Prueba social:

"Te entiendo. De los últimos 50 clientes, [X cantidad] obtuvo [resultado]. Te paso 3 capturas de los que

estaban en tu misma situación."

3.15 Silencio total / no responde

Qué hay detrás: olvido, baja prioridad, miedo a decir "no", saturación de mensajes en su chat.

Día 3 (valor agregado):

"Hola Cami, sin presionarte. Te dejo este artículo/audio que ayudó a varios con tu misma situación:

[link]. Cualquier cosa avisame."
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Día 7 (re-enganche con nuevo ángulo):

"Hola Cami, ¿pudiste pensar lo que charlamos? Salió un nuevo formato más corto que capaz te encaja

mejor. ¿Te lo cuento en 2 líneas?"

Día 14 (cierre amable):

"Hola Cami, te escribo una última vez. ¿Te sigue interesando o ya descartaste? Sea cual sea la

respuesta me ayuda a no insistir. Gracias."

Las 15 objeciones del manual
En orden de aparición (secciones 3.1 a 3.15). El degradé es decorativo.

3.1 "Está caro"

3.2 "Lo voy a pensar"

3.3 "Consultar con pareja"

3.4 "Vi en otro lado más barato"

3.5 "No me convence"

3.6 "Ahora no puedo"

3.7 "Mandame info y veo"

3.8 "Te aviso"

3.9 "No es prioridad ahora"

3.10 "No confío en comprar online"

3.11 "Es mucho compromiso"

3.12 "Necesito más tiempo"

3.13 "No es lo que esperaba"

3.14 "¿Y si no me sirve?"

3.15 Silencio total

Resolvia · Manual de ventas por WhatsApp 23 / 42



Sección 4 — Recuperación de leads fríos: la

técnica "levantamuertos"

4.1 Concepto y por qué funciona

Levantamuertos es jerga argentina y latinoamericana para una campaña de reactivación de leads
"muertos": personas que en algún momento mostraron interés y dejaron de responder.

La lógica: no es lo mismo conseguir un lead nuevo (caro, frío) que despertar uno que ya te conoce (barato,
tibio). Reactivar un contacto cuesta sustancialmente menos que adquirir uno nuevo.

Datos que respaldan la técnica:

Hasta el 60% de los leads fríos puede recuperarse con estrategia personalizada (Verloop.io, 7 Tried and
Tested Ways to Re-engage with Lost Leads, 2024).

WhatsApp tiene la mejor tasa de apertura de cualquier canal, por lo que la probabilidad de que el

mensaje sea leído es altísima.

Varios estudios indican que el 80% de las ventas requiere entre 5 y 12 contactos de seguimiento. El
"muerto" es muerto solo para quien dejó de seguirlo.

4.2 Cuándo reactivar

Tipo de lead Cuándo reactivar

Pidió info y no compró 30 días después del último contacto

Compró una vez y no volvió 45 a 60 días después de la compra

Recurrente que dejó de comprar A los 90 días sin actividad

Dijo "más adelante" A los 60 días, salvo que él haya marcado fecha

Regla práctica: 3 meses sin contacto es la frontera donde el lead empieza a olvidarse. A los 6 meses, se
enfría seriamente. Más de un año, considerá empezar con campaña de "reintroducción".

Importante: no lideres con descuento en los primeros dos contactos. Liderá con valor o contenido. Si

arrancás con descuento, entrenás al cliente a esperar promos y erosionás el precio normal.
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4.3 Reactivar lead que NUNCA compró vs cliente que dejó de comprar

Aspecto Nunca compró Dejó de comprar

Confianza inicial Baja-media Alta

Mensaje ideal "Te paso novedades" / nuevo

enfoque

"Te extrañamos" + reactivación con

beneficio

Tasa de respuesta

esperable

5-15% 20-40%

Personalización Por segmento Individual

Riesgo de spam Mayor Menor

Tipo de oferta Información / contenido /

nuevo ángulo

Beneficio personalizado / producto

complementario

4.4 Cómo segmentar

Antes de mandar nada, dividí tu base en al menos 4 segmentos:

1. Mostraron interés alto pero no compraron (pidieron presupuesto, agendaron y faltaron).

2. Mostraron interés bajo (preguntaron precio y dejaron).

3. Compraron una vez (potencial recompra o referido).

4. Compraron varias veces y se fueron (hay que entender por qué).

Cada segmento merece mensaje distinto. Nunca mandes el mismo mensaje a los 4.

4.5 Las 10 plantillas levantamuertos

Plantilla 1 — El "te acordás de mí" honesto

Psicología: simpatía + reconocimiento de la pausa.

"Hola [Nombre], soy [Tu Nombre] de [Negocio]. Hace varios meses charlamos por [tema]. No sé si te

acordás. Te escribo porque tengo algo que capaz te suma ahora. ¿Querés que te cuente en 2 líneas o

lo dejo para más adelante?"

Plantilla 2 — El que da permiso al "no"

Psicología: aversión a la pérdida + sensación de control.
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"Hola [Nombre], última vez que te molesto con esto. ¿Sigue dando vueltas la idea de

[producto/servicio] o ya lo descartaste? Cualquiera de las dos respuestas me ayuda a ordenarme."

Plantilla 3 — El de valor agregado puro

Psicología: reciprocidad. Cialdini puro.

"Hola [Nombre], te dejo este checklist/audio/artículo que armé esta semana sobre [tema que le

interesaba]. Pensé en vos. No tenés que responder, solo úsalo si te sirve."

Plantilla 4 — El de novedad

Psicología: curiosidad + escasez genuina. Si hay algo nuevo, no es spam.

"Hola [Nombre], te aviso porque sumamos [nueva modalidad / producto / horario / opción más

económica]. La habíamos charlado pero no te encajaba lo de antes. Capaz esto sí. ¿Te paso info?"

Plantilla 5 — El testimonio relevante

Psicología: prueba social.

"Hola [Nombre], me acordé de vos porque vino [tipo de cliente parecido] con la misma situación que

tenías. Le funcionó esto: [breve resultado concreto]. ¿Querés que te cuente cómo lo armamos por si te

sirve a vos también?"

Plantilla 6 — El "necesito tu ayuda"

Psicología: la gente ayuda más fácil que compra.

"Hola [Nombre], te quería pedir 2 minutos de tu tiempo. Estoy mejorando [algo del negocio] y como

vos en algún momento estuviste interesada en [X], me ayudaría tu opinión. ¿Te puedo hacer 1 pregunta

corta?"

Plantilla 7 — El de cumpleaños

Psicología: simpatía + sorpresa. Solo si tenés el dato real.

"Hola [Nombre], feliz cumple �. Te dejo un regalo de mi parte: [descuento / clase gratis / muestra]. Sin

compromiso. Que tengas un día genial."

Plantilla 8 — El "armé algo a tu medida"

Psicología: personalización.
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"Hola [Nombre], me puse a revisar tu caso (te acordás que charlamos lo de [X]) y armé una propuesta

más acotada que se adapta mejor a lo que necesitabas. Si querés te la mando."

Plantilla 9 — El "última oportunidad" (escasez genuina)

Psicología: escasez + aversión a la pérdida. Solo funciona si la escasez es real.

"Hola [Nombre], te aviso que estoy cerrando los cupos de [marzo / esta cohorte / tratamiento de

invierno]. Antes de cerrarlos quería darte la posibilidad porque ya habíamos hablado. Si no te interesa,

todo bien, lo libero."

Plantilla 10 — El "actualización amistosa"

Psicología: reapertura sin presión.

"Hola [Nombre], no te escribo para venderte nada. Solo quería decirte que [novedad: cambiaste de

local, ampliaste el equipo, sumaste algo]. Si en algún momento querés retomar, acá estoy."

Mensaje sin pedido = baja resistencia. Muchos contestan.

4.6 Errores que matan al lead definitivamente

1. Mandar el mismo mensaje genérico a toda la base. El cliente nota el copy-paste.

2. Liderar con descuento desde el primer mensaje. Erosiona el precio normal.

3. Mandar más de 2-3 mensajes por semana. WhatsApp Business penaliza con baja calidad de cuenta. Y

el cliente bloquea.

4. No personalizar. "Estimado cliente" en chat con alguien con quien charlaste hace 8 meses = perdiste.

5. Insistir sin valor agregado. "Hola, ¿te interesa?" repetido 4 veces = bloqueo seguro.

6. No segmentar. Mandarle al cliente recurrente lo mismo que al que nunca compró es ofensivo.

7. Ignorar la causa de la inactividad. Si dejó de comprar por mala experiencia, un "te extrañamos" sin

disculpa abre la herida.

4.7 Tasas esperables

Según los datos cruzados de la industria:

Campaña genérica a base fría: 1-5% de respuesta.

Campaña personalizada por segmento: 8-15%.

Campaña a clientes que ya compraron antes: 20-40%.

Conversión de respuesta a venta: típicamente 10-25% de los que responden.
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Ejemplo de cálculo: base de 1.000 leads fríos → 100 responden (10%) → 20 compran (20% de cierre). Con
costos prácticamente cero, es uno de los ROI más altos posibles.

Plan de seguimiento — días 1, 3, 7, 14, 30

1

Presupuesto
enviado

3

Valor agregado
sin presión

7

Nuevo ángulo
caso o variante

14

Cierre amable
permiso al "no"

30

Levantamuertos
reactivación

Día 0 Día 30 — frontera del lead "muerto"
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Sección 5 — Plantillas por momento de la

venta

5.1 Primer contacto

A) Bienvenida + calificación rápida:

"Hola, ¿cómo estás? Soy [Nombre] de [Negocio]. Bienvenido. Para ayudarte mejor, ¿qué estás

buscando? Así te tiro algo concreto y no te aburro con info que no aplica."

B) Bienvenida + opción de menú:

"Hola, gracias por escribirme. Soy [Nombre] de [Negocio]. Decime cuál de estas opciones te interesa

así avanzamos: 1. Turnos / consultas 2. Precios y formas de pago 3. Otra cosa"

C) Bienvenida + validación social:

"Hola, ¡bienvenida! Soy [Nombre]. Cualquier duda preguntame con confianza. Antes de empezar,

¿llegaste por recomendación o nos viste en redes? Así me ubico."

5.2 Después de enviar presupuesto

Día 1:

"Te paso el presupuesto. Cualquier duda quedo atenta. Si querés, mañana al mediodía te escribo

cortito a ver qué te pareció."

Día 3:

"Hola [Nombre], ¿pudiste mirar lo que te pasé? Si te quedaron dudas las charlamos. Y si necesitás

verlo de otra forma (más corto, más largo, distinto), avisame."

Día 7:

"Hola [Nombre], no quiero ser pesada. ¿Lo del presupuesto sigue en pie o lo dejamos para más

adelante? Sin drama, lo que vos digas."

Día 14:
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"[Nombre], última vez que te escribo por esto. Si querés retomar más adelante, escribime cuando

quieras. Cualquier cosa, acá estoy 🙂"

5.3 Cliente que pidió "pensarlo"

"Dale, todo bien. Una pregunta para ayudarte cuando lo pienses: ¿qué es lo que más te hace dudar?

Así te paso info justo de eso."

"Buenísimo. ¿Te escribo el [día concreto] o mejor esperás vos?"

"Te entiendo. Te dejo dos cosas para que mires en este tiempo: [link/foto/audio corto]. Cualquier duda,

escribime."

5.4 Cliente que pagó (post-venta)

Confirmación + bienvenida real:

"¡Listo, [Nombre]! Recibí tu pago. Ya está todo confirmado. Te llega [el producto/el turno/el material]

[cuándo]. Cualquier cosa, este es mi WhatsApp directo."

Seguimiento a los 7 días:

"Hola [Nombre], pasaron unos días desde que [recibiste el producto / hicimos el tratamiento]. ¿Cómo

va? ¿Todo bien o querés que ajustemos algo?"

Detalle inesperado:

"Te dejo un dato que no entra en la app pero te puede ayudar: [tip personalizado]. Sin cargo 🙂"

5.5 Pedido de testimonio

El natural:

"Hola [Nombre], ¡me alegra que te haya gustado! Si tenés 1 minuto, ¿me harías el favor de escribirme

en 2-3 líneas qué fue lo que más te sirvió? Me ayuda un montón a mostrarle a otros cómo es trabajar

conmigo."

Con guía:
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"[Nombre], si querés colaborar con un testimonio, te tiro 3 preguntas cortas: 1. ¿Por qué decidiste

contratar el servicio? 2. ¿Qué resultado obtuviste? 3. ¿A quién le recomendarías? Lo que escribas me

re sirve. ¡Gracias!"

Audio:

"Hola [Nombre], si te animás, ¿me grabarías un audio corto de 30 segundos contando tu experiencia?

Es para mostrarles a otros que están dudando. ¡Gracias!"

5.6 Pedido de referidos

Con incentivo:

"[Nombre], algo que quería contarte: cuando alguien te refiere y termina trabajando conmigo, le hago

un descuento del 10% a esa persona y te paso a vos un crédito por el mismo monto. Si pensás en

alguien a quien le pueda servir, pasame el contacto cuando quieras."

Sin incentivo (relación fuerte):

"Hola [Nombre], me alegra mucho cómo te fue. Una pregunta: ¿conocés a alguien que esté pasando

por algo parecido a lo que vos pasaste antes? Si te parece, me lo presentás cuando quieras."

5.7 Cliente que llegó por recomendación

"¡Hola [Nombre]! Me dijo [quien lo refirió] que ibas a escribirme. Bienvenido. Contame, ¿qué

necesitás?"

"Hola [Nombre], gracias por escribirme. Mencionaste que viniste por [Nombre del referido], qué bueno

saberlo. Es alguien con quien trabajé [tiempo / contexto]. Decime en qué te puedo ayudar."

5.8 Mensaje de bienvenida automático

"Hola, ¡gracias por escribir a [Negocio]! Atendemos de [días y horarios]. Te respondo en breve. Si es

urgente, llamame al [teléfono]."

"Hola, soy [Nombre] de [Negocio]. Recibí tu mensaje. Te respondo en menos de 30 minutos en horario

de [9 a 19]. Si me escribís fuera de horario, te respondo a primera hora del día siguiente."
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Sección 6 — Errores mortales en ventas por

WhatsApp

6.1 Mensajes muy largos

El cliente abre WhatsApp en momentos cortos. Un mensaje de 10 líneas se posterga. Regla: máximo 4
líneas por mensaje. Si necesitás más, partilo en 2 mensajes con pausa.

6.2 Audios cuando el cliente prefiere texto

Si el cliente te escribió en texto, no le respondas con audio de 3 minutos. No puede escucharlo en la
oficina ni en el colectivo. Reflejá el formato.

6.3 Frases hechas y lenguaje corporativo

"Estimado cliente", "quedamos a su entera disposición", "reciba un cordial saludo". Suena a banco, no a

persona. En WhatsApp todo eso aleja. Hablá como hablarías con un amigo respetuoso.

6.4 Vendedor desesperado

Insistir más de 4 veces sin valor agregado nuevo es desesperación. Activa rechazo. Cada mensaje de
seguimiento tiene que aportar algo: pregunta nueva, dato nuevo, oferta distinta, valor gratis.

6.5 No personalizar

50 mensajes iguales a 50 clientes distintos. El cliente lo huele en 3 segundos. Mínimo: nombre + algo
concreto que él te dijo antes.

6.6 Tutear cuando se debe vosear

En Argentina y Uruguay, "tú" suena ajeno. En México, Colombia, Chile, el voseo argentino no encaja.

Adaptá según país del cliente.

6.7 Responder fuera de horario sin contexto
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Mandar un presupuesto a las 23:30 da impresión de desorganizado o necesitado. Si lo hacés, aclará:
"Aprovecho que estoy ordenando temas, te dejo esto y mañana hablamos con calma."

6.8 Usar emojis en exceso

3 emojis o más en un mismo mensaje da impresión de forzado. 1 emoji bien puesto refuerza calidez.

6.9 Mandar varios mensajes seguidos sin esperar respuesta

"Hola." "¿Cómo estás?" "Te quería contar algo." "Avisame cuando puedas." 4 globos seguidos con el cliente sin

haber leído ninguno. Vibra de pesado/ansioso. Mandá uno solo y esperá.

6.10 Discutir con el cliente

Si dice "es caro" y vos respondés "no, no es caro", perdiste. Cardone (Sell or Be Sold, 2012) lo llama "regla del
acuerdo": primero validá, después orientá. "Sí, entiendo, es una inversión. Y por eso…"

6.11 Hablar mal de la competencia

"Esos son truchos." "Lo que te ofrece [otra marca] es malo." Te baja autoridad. El cliente piensa: "si habla así de
la competencia, ¿qué dirá de mí cuando no esté?". Mejor: hablá de lo tuyo, no de lo del otro.

6.12 No despedirse bien

Cerrar la conversación sin un cierre humano corta el vínculo. Aunque el cliente no compre hoy, despedite

cálido: "Cualquier cosa más adelante me escribís. Suerte con todo." Eso deja la puerta abierta para 6 meses
después.

6.13 Usar apps no oficiales o APIs ninja

Si usás plataformas no autorizadas por Meta para automatizar tu WhatsApp, te van a banear el número.
Perdés años de contactos por ahorrarte unos pesos. Solo usá WhatsApp Business oficial o proveedores
certificados de WhatsApp Business API.

6.14 Multimedia pesado

Videos de 50 MB que no descarga nadie. Mantené archivos por debajo de 1 MB o usá links externos.

6.15 No tener el negocio profesionalizado
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Sin foto de perfil, sin descripción de empresa, sin horarios visibles, sin catálogo. El cliente que llega no
encuentra señales de seriedad y duda en pagar.
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Sección 7 — Consideraciones por rubro

7.1 Profesionales de salud (nutricionistas, psicólogos, kinesiólogos,

médicos)

Turnos: confirmar 24 hs antes con mensaje breve. Si el paciente no contesta, llamar.

Primera consulta: pedir datos básicos por WhatsApp antes (edad, motivo, expectativa). Reduce la
consulta a lo importante.

Confidencialidad: nunca discutas diagnósticos por chat. Decí: "Esto lo charlamos en sesión, en chat te

paso solo logística."

Fidelización: recordatorios de control a los 60-90 días posteriores al alta. Funciona altísimo en

nutrición y kinesiología.

Expedientes: WhatsApp no es historia clínica. Llevá la ficha aparte.

Bajar ausentismo (no-shows) es prioridad: confirmación 24h antes baja faltas significativamente.

Mensaje tipo de re-engagement:

"Hola [Nombre], pasaron 3 meses desde tu último control. ¿Querés que te aparte un turno para

chequear cómo seguiste?"

7.2 Comercio físico/online (indumentaria, productos, alimentos)

Consultas de stock: respondé con foto + talle disponible + precio en un solo mensaje.

Envíos: dejá claro tiempos, costos y zonas en mensaje fijado o respuesta rápida.

Devoluciones: explicá la política simple antes de la compra. "Tenés 7 días para cambio si no te queda bien,

sin vueltas."

Talles/medidas: mandá tabla de medidas concreta.

Catálogo en WhatsApp Business: usalo. Es la función más infrautilizada.

Estados de WhatsApp como vidriera 24/7: subí novedades de stock, llegadas, ofertas. Tus clientes que

tienen tu número los ven sin esfuerzo.

Mensaje tipo carrito abandonado:

"Hola, ¿pudiste decidirte sobre el [producto] que viste ayer? Por si te ayuda, queda 1 en stock."
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7.3 Servicios técnicos (electricistas, plomeros, técnicos en general)

Urgencias: dejá horario de urgencia claro. Cobrá adicional fuera de hora, dejalo dicho desde el primer
contacto.

Velocidad de respuesta: el cliente con caño roto le compra al primero que contesta. Tené respuestas
rápidas pre-configuradas con precios base y zonas de cobertura.

Presupuestos: mandá foto del trabajo terminado de uno parecido, no solo el precio. Te diferencia al
instante.

Garantía: especificá tiempo y alcance. "30 días de garantía sobre la mano de obra; los materiales tienen la
garantía del fabricante."

Materiales: aclará si los pone el cliente o vos. Y quién paga los pequeños imprevistos.

Pre-llegada: avisá 15 min antes con un mensaje. Reduce ansiedad del cliente.

Post-trabajo: foto del trabajo terminado + agradecimiento + pedido de comentario.

7.4 Educación / coaching / profesores particulares

Calificá rápido: "¿Buscás info general o estás listo para inscribirte en el ciclo de marzo?"

Cohortes y modalidad: explicá clarísimo formato (online/presencial), duración, frecuencia, cupos.

Certificación: si la das, mostrá modelo. Si no, decilo.

Trial / clase de prueba: ofrécela para destrabar la duda inicial. Reduce el riesgo percibido.

Construí autoridad: enviá casos de éxito de egresados.

Onboarding nuevos alumnos: secuencia automatizada de 3 mensajes en los primeros 7 días con
material útil + introducción al grupo.

Mensaje tipo:

"Hola [Nombre], antes de la primera clase te paso 3 cosas que te van a servir: [link/PDF/audio].

Cualquier duda contás conmigo."

7.5 Belleza / estética (peluqueros, manicuras, esteticistas)

Turnos: confirmá 24 hs antes. Reduce los "me olvidé" notablemente.

Paquetes: ofrecé de a 3 o 5 sesiones con precio favorable. Fideliza y asegura caja.

Eventos: 15 de enero, días previos al casamiento, eventos especiales. Empezá a contactar 30 días antes
con cupos.

Tratamientos progresivos: mostrá fotos del antes y después con consentimiento del cliente. Prueba
social brutal.

Resolvia · Manual de ventas por WhatsApp 36 / 42



Estados de WhatsApp como vidriera: subí trabajos terminados, novedades, antes-después. Es
marketing gratis.

Recordatorio post-tratamiento:

"Pasaron 21 días, ¿cómo va el cabello? Te aparto el próximo turno cuando quieras."

7.6 Vendedores B2B / freelance (diseño, marketing, consultoría,

software)

Presupuestos custom: el ciclo es largo. Usá WhatsApp para mantener relación viva entre
videollamadas, no para presentar propuesta.

Follow-up largo: el ciclo B2B promedio se alargó significativamente en los últimos años. Plan de varios

toques en 2-4 semanas, intercalando canales.

Decisores múltiples: facilitá info para que tu contacto pueda compartir adentro. Resumen de 4 puntos,
no PDF de 30 páginas.

Cambio de canal: WhatsApp para mantener tibio el lead, llamada o video para cerrar. Nunca cierres
B2B grande solo por chat.

Plantilla post-reunión:

"Hola [Nombre], gracias por la charla. Te resumo lo que charlamos: [3 bullets]. Próximo paso:

[acción concreta + fecha]. Si te queda alguna duda escribime."
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Ajustes por rubro

Salud
Confirmá turnos 24h antes

Comercio
Catálogo + estados como vidriera

Servicios técnicos
Velocidad + foto del trabajo

Educación
Trial + cohortes claras

Belleza
Antes/después con consentimiento

B2B / freelance
WhatsApp para mantener vivo
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Sección 8 — Apéndice

8.1 Libros de referencia

Cialdini, Robert B. (1984; ed. ampliada 2021). Influence: The Psychology of Persuasion. HarperBusiness.
Los 6 principios originales.

Cialdini, Robert B. (2016). Pre-Suasion: A Revolutionary Way to Influence and Persuade. Simon & Schuster.
Suma el séptimo principio (unidad).

Kahneman, Daniel (2011). Thinking, Fast and Slow. Farrar, Straus and Giroux. Sistema 1 y 2, sesgos

cognitivos.

Kahneman, Daniel & Tversky, Amos (1979). "Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk".
Econometrica 47(2). Aversión a la pérdida.

Tversky, Amos & Kahneman, Daniel (1974). "Judgment Under Uncertainty: Heuristics and Biases".
Science 185. Anchoring effect.

Voss, Chris (2016). Never Split the Difference. HarperBusiness. Mirroring, labeling, calibrated questions.

Dixon, Matthew & Adamson, Brent (2011). The Challenger Sale. Portfolio/Penguin. Modelo Teach-Tailor-
Take Control.

Blount, Jeb (2015). Fanatical Prospecting. Wiley. Disciplina de prospección, ledge, bridge.

Cardone, Grant (2012). Sell or Be Sold. Greenleaf Book Group. Regla del acuerdo, manejo de objeciones.

Schwartz, Barry (2004). The Paradox of Choice. Ecco. Por qué muchas opciones paralizan.

Rackham, Neil (1988). SPIN Selling. McGraw-Hill. Método SPIN.

Zak, Paul (2014). "Why Your Brain Loves Good Storytelling". Harvard Business Review, octubre 2014.

8.2 Estudios y reportes citados

Oldroyd, James / InsideSales / MIT (2007, replicado en Harvard Business Review 2011 como "The Short
Life of Online Sales Leads"). Lead Response Management Study con 1,25 millones de leads analizados.

DataReportal / We Are Social / Meltwater (2024-2025). Digital Report Argentina 2025.

Latinobarómetro / Statista (2024). Penetración WhatsApp en América Latina.

AiSensy (2024). 50 Latest WhatsApp Business Statistics.

Infobip (2025-2026). Messaging Trends Report.

Verloop.io (2024). 7 Tried and Tested Ways to Re-engage with Lost Leads.

Harvard Program on Negotiation. Publicaciones sobre anchoring y first offers.

Resolvia · Manual de ventas por WhatsApp 39 / 42



8.3 Glosario rápido

Anchoring (anclaje): primer número que fija la referencia del cerebro.

Mirroring (reflejo): repetir últimas palabras del cliente para mostrar escucha.

Labeling (etiquetado): nombrar la emoción del cliente en voz alta para desactivarla.

Soft close (cierre suave): pedir un compromiso pequeño en lugar del cierre directo.

Ledge (puente): frase que conecta objeción con propuesta.

PPV (Próximo Paso de Venta): el siguiente compromiso concreto que acerca al cierre.

Lead (prospecto / contacto comercial). Cold lead: lead frío, sin actividad reciente.

Levantamuertos / Re-engagement: campaña de reactivación de contactos dormidos.

Speed to lead (velocidad de respuesta): minutos desde que el cliente escribió hasta que vos respondés.

Loss aversion (aversión a la pérdida): el dolor de perder pesa el doble que el placer de ganar lo
equivalente.

CTWA (Click to WhatsApp): anuncio que lleva directo al chat en lugar de a una landing.

SPIN: framework de venta consultiva (Situación-Problema-Implicación-Necesidad).

8.4 Checklist de auditoría de tu WhatsApp Business

Hacé esto hoy mismo si querés que te tomen en serio:

 Perfil de empresa: ¿Tenés logo profesional, dirección, email y horario de atención?

 Catálogo optimizado: ¿Están tus servicios estrella con fotos de calidad y precios claros?

 API oficial o WhatsApp Business oficial: ¿Estás usando una plataforma autorizada por Meta para
evitar baneos?

 Mensajes de bienvenida y ausencia: ¿Reconocen el origen del cliente (ej. "viniste de Instagram")?

 Etiquetado sistemático: ¿Tenés etiquetas como "Carrito abandonado", "Presupuesto enviado", "VIP",
"Lo está pensando"?

 Respuestas rápidas configuradas: ¿Tenés atajos para las 10 preguntas que te hacen siempre?

 Regla de multimedia: ¿Tus archivos pesan menos de 1 MB?

 Tiempo de respuesta promedio: ¿Estás respondiendo en menos de 5 minutos en horario comercial?

 Estados activos: ¿Estás usando los estados como vidriera de tu negocio?

 Plan de seguimiento: ¿Tenés un proceso para los días 1, 3, 7, 14 y 30 después de cada presupuesto?

Si marcaste menos de 7, tenés trabajo por hacer. Si marcaste más de 7, ya estás por encima del 80% de tus
competidores.
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Sección 9 — Cómo te ayuda Renata

Llegaste hasta acá. Felicitaciones: ya sabés más de ventas por WhatsApp que la mayoría de los

emprendedores con los que vas a competir.

Pero hay un problema.

Saber esto no es lo mismo que aplicarlo todos los días, en cada conversación, sin perder paciencia ni
olvidarte una técnica. Para eso necesitás disciplina. Y la disciplina, en WhatsApp, se rompe a las 23 hs
cuando suena el quinto mensaje del día y vos ya estás cansado.

¿Qué es Renata?

Renata es la asistente de inteligencia artificial que desarrollamos en ResolvIA. Se conecta a tu WhatsApp

Business y aplica todo este manual por vos:

Responde al instante (cumple la regla de los 5 minutos sin esfuerzo).

Mantiene el tono que vos elegís (profesional, cercano, según rubro).

Aplica las técnicas de manejo de objeciones de este manual.

Hace seguimiento automático en los días 1, 3, 7 y 14.

Levantamuertos programado a los 30 días.

Te avisa solo cuando una conversación necesita que vos intervengas (handoff inteligente).

Es como tener este manual aplicado, todos los días, sin que tengas que estar pegado al celular.

Cómo empezar

Renata vive dentro de REwsp, nuestro producto. Tenemos varios planes según el volumen de mensajes

que manejes, todos sin permanencia. Cancelás cuando quieras.

Mirá los planes actualizados en resolvia.online/rewsp o escribinos al WhatsApp 2966 603333 y te

asesoramos sin compromiso.

Cierre

Este manual es nuestro regalo. Lo armamos con criterio, sin humo, citando fuentes reales. Si te sirvió,

mostraselo a alguien que esté perdiendo el sábado a la noche respondiendo "¿cuánto sale?".
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Y si querés que Renata se ocupe de aplicarlo por vos, ya sabés dónde encontrarnos.

ResolvIA — Tecnología que devuelve el tiempo.

"Todo lo que leíste sirve de poco si no lo aplicás hoy. Abrí el WhatsApp y empezá con un mensaje."

— ResolvIA

Versión 1.0 — Mayo 2026. Documento curado por ResolvIA a partir de los outputs originales de Claude

(Anthropic) y NotebookLM (Google), unificados con criterio editorial humano.

R ResolvIA
tecnología que devuelve el tiempo

Renata ya está entrenada
con todo este manual.
Aplicalo automático en tu WhatsApp 24/7.

P R O BÁ  R Ew s p  H OY

resolvia.online/rewsp

Escaneame¿Querés hablarlo? WhatsApp directo: 2966 603333

El QR de arriba lleva a https://resolvia.online/rewsp?utm_source=manual_pdf&utm_medium=qr
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