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

[ "Si se puede resolver, se resuelve.”

Como 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 mas potentes que hay hoy:
¢ Claude (de Anthropic), con busqueda 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

tacticas operativas.

Cada una nos devolvié un manual completo desde su angulo. 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 gurd, 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 numeros especificos estan 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. Asi funciona ResolvlA.

Tabla de contenidos

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

2. Técnicas: 18 herramientas de persuasion ética aplicadas al chat
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. Objeciones: 15 muros tipicos y coémo atravesarlos sin romper la relaciéon
. Levantamuertos: como recuperar leads que dejaron de responder

. Plantillas: mensajes listos para cada momento de la venta

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

. Por rubro: ajustes segtn tu actividad

. Apéndice: fuentes, glosario, checklist de auditoria

. Como te ayuda Renata: el atajo final para que no tengas que hacer todo esto solo

,
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Seccion 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 hibrido y asincrdnico. El cliente decide

cuando abrir y cudndo responder. Vos no interrumpis: aparecés cuando él quiere. Esa diferencia chica

cambia todo.
Canal Velocidad de respuesta Intimidad Quién controla el ritmo
Email Horas a dias Baja El cliente lee cuando quiere
Llamada Inmediata Alta Vos invadis su momento
Caraacara Inmediata Maxima Compartido
WhatsApp Minutos Maxima Asincronico, mejor de los dos mundos

En la practica: en WhatsApp tu mensaje llega rodeado de otros mensajes (la mama, la pareja, el grupo
de futbol). Tu mensaje compite por atencion emocional, no técnica. Si suena a folleto, lo posterga. Si
suena a persona, lo lee.

Intimidad del canal vs. velocidad de respuesta

Barra ancha = mds intimo. Texto a la derecha = velocidad tipica.

Email 24 hs

Asincrénico

Llamada inmediata

Invasivo

Cara a cara inmediata
Compartido

Asincrénico

Fuente: Seccion 1.1 del manual.

A
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1.2 Los datos que te tenés que saber

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

e 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). Aclaracién honesta:
en cuentas personales sin API, la tasa real ronda el 70-90%, sigue siendo altisima pero no asumas el

98% matematico.
¢ 80% de los mensajes se leen en los primeros 5 minutos después de la notificacion.

¢ Argentina es el pais con mas tiempo de uso de WhatsApp del mundo en Android: alrededor de 28

horas mensuales por usuario, segiin DataReportal Digital Report Argentina 2025.

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

El estudio que tenés que conocer si o si
El Dr. James Oldroyd analizé 1,25 millones de leads en MIT/InsideSales y publicé los hallazgos en Harvard
Business Review ("The Short Life of Online Sales Leads", 2011). Sus resultados son lapidarios:
¢ Sirespondés un lead en menos de 5 minutos, tenés 21 veces mas probabilidades de calificarlo que si
tardas 30.
¢ Las chances de hacer contacto son 100 veces mayores respondiendo en 5 minutos vs. 30.
e 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 practica: en horario comercial, respondé en menos de 5 minutos al primer mensaje. Si no podeés,
configura un mensaje automatico 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 escribis
fuera de horario, te respondo manana antes de las 10."

1.3 El paradigma del folleto vs. la conversacion

El error de novato es mandar un PDF de 20 paginas apenas te saludan. Eso es tratar a WhatsApp como un

catalogo estatico. La venta aca es consultiva, no informativa.

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

escuchas 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 tacticas que mas rinde hoy: Click to WhatsApp (CTWA). En lugar de mandar el trafico de tus
anuncios de Meta a una landing page para que rellenen un formulario que probablemente abandonen, los

mandas directo al chat con vos.
Ventajas concretas:

o Acortas 3 pasos del funnel.
¢ Ellead llega caliente, en modo conversacion.
¢ Capturas datos basicos (nombre, numero) sin formulario.

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

En tus préximos anuncios: proba poner el boton "Enviar mensaje" en lugar de "Mas info". Si tu
producto se vende por conversacion, el CTWA suele duplicar conversiones.

1.5 Por qué falla la mayoria 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 altisimo 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 mas fuerte.
7. Usan audios cuando el cliente prefiere texto. Y al revés.

8. Usan apps no oficiales. Si usas plataformas "ninja" o APIs no autorizadas por Meta, te van a banear el
numero. Perdés anos de contactos por ahorrarte unos pesos. Solo usa WhatsApp Business oficial o

proveedores certificados de WhatsApp Business API.

1.6 Principios psicologicos que aplican (Cialdini y otros)

Robert Cialdini, en Influence: The Psychology of Persuasion (1984, edicién ampliada 2021) y Pre-Suasion

(2016), describe siete principios que mueven la decisién 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.

/S
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En WhatsApp: manda un audio corto de 30 segundos con un consejo gratuito. Un PDF de 1 pagina.
Una lista de chequeo. El proximo mensaje con propuesta paga se recibe distinto.

Compromiso y consistencia

Un "si" chico precede al "si" grande.

En WhatsApp: pedi un si chico antes del si grande. ";Te parece si te paso 2 opciones rapido?" Cuando
dice "dale", ya bajaste su guardia.

Prueba social

La gente mira lo que hacen los demads 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: titulos, datos, certificaciones.

En WhatsApp: foto de perfil clara con tu nombre y profesién, datos verificables. "Vengo trabajando
hace 8 arios con pieles sensibles, atendi mas de 1.200 turnos”.

Simpatia (liking)

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

En WhatsApp: usa el nombre del cliente, encontra un punto en comun rapido (barrio, equipo, hijos),
respondé con calidez antes que con eficiencia robdtica.

Escasez

Lo escaso se vuelve mas deseado.

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

Unidad (séptimo principio, Pre-Suasion 2016)

Sentirse parte del mismo grupo o tribu.

p
ReSO\V/‘A Resolvia - Manual de ventas por WhatsApp 8/42



En WhatsApp: "Vos como mama sabés bien lo que es...", "para los que estamos arrancando con un
emprendimiento...". Identidad compartida.

Los 7 principios de Cialdini

Reciprocidad

Compromiso

Persuasion

Prueba social

Autoridad

p
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Seccion 2 — Técnicas de venta aplicadas a
WhatsApp

2.0 Métodos estructurados: SPIN y Sandler

Antes de las técnicas tacticas, dos frameworks cldsicos que ordenan toda conversacion de venta:

SPIN (Neil Rackham, SPIN Selling, 1988)

Cuatro tipos de preguntas en orden:

1. Situacion: ";Cémo estds resolviendo esto hoy?"
2. Problema: ";Qué problemas te trae esa forma?"
3. Implicacion: ";Cudnto tiempo o dinero perdés por mes con eso?"

4. Necesidad de resolver: "Si esto se resolviera, ;qué cambiaria en tu dia?"

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 caracteristicas 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 solucion.

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 comparas con el costo de no resolver el problema o con un gasto cotidiano.

Por qué funciona: el cerebro evalia precios en relacién a un punto de referencia (Kahneman & Tversky,

Prospect Theory, 1979). Cambiando el referente, cambids la percepcién del precio.

Ejemplo:
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ReSO\V \A Resolvia - Manual de ventas por WhatsApp 10/42



"Te entiendo. Mira, el plan completo son $48.000 al mes. Es lo mismo que un café por dia. La
diferencia es que en 3 meses vas a estar facturando lo que hoy facturas en un ano. ;Te muestro como
lo calculé?"

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

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

2.2 Anchoring (anclaje)

Qué es: el primer nimero 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 Estandar a $75.000 y el Inicial a $42.000. La
mayoria arranca con el Estandar porque ya incluye lo importante.”

El $120.000 ancla. E1 $75.000 parece razonable. El $42.000 parece una ganga.

Cuando usarla: al presentar precios por primera vez. Cuando NO: si el cliente ya investigd precios del

mercado y sabe los rangos.

2.3 Mirroring (reflejo del lenguaje del cliente)

Qué es: repetir las ultimas 1 a 3 palabras del cliente para que sienta que lo escuchas (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 regalarselo a mi mama pero no quiero gastar una fortuna."

Vos: "No querés gastar una fortuna, te entiendo. Contame, ;qué le gusta a tu mama? Asi te armo algo
que valga la pena pero sin pasarte."

Cuando NO: como unico recurso. Si solo reflejas, suena a robot. Combinalo con propuesta concreta.

2.4 Loss aversion (aversion 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:

p
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"Si dejas esto para el mes que viene, perdés el descuento de pre-temporada y los cupos del horario de
/a tarde se llenan como el ano pasado. Yo te aparto el de las 18 hs y arrancads cuando puedas."

Frase clave: cambia "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 "ULTIMAS UNIDADES" todos los dias
6 packs en stock "Solo hoy" repetido cada semana

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

La genuina mantiene autoridad por afos. La fake funciona dos veces y después el cliente se rie 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. ;Cudl 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 sdbado, tenemos

que cerrar hoy para despachar mafniana."

¢ Presionada: la inventas vos. "Decidi 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 decision final (";lo compras?"), ofrecés un préximo paso concreto y bajo (Jeb

Blount, Fanatical Prospecting, 2015, lo llama "Préximo Paso de Venta" o PPV).

Ejemplos:

":Te paso el link de pago asi lo dejas reservado y manana hablamos los detalles?" ";Te aparto el turno
provisorio y si después no podeés, lo movemos?"

Por qué funciona: el cerebro evita decisiones grandes y acepta mas facil decisiones chicas.

p
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2.8 Manejo del silencio

El silencio del cliente no es un "no". Es un "todavia no" o "no fui prioridad esta semana". Varios estudios

n.m

indican que la mayoria de los clientes dice "no" varias veces antes de decir "si".
Regla practica del silencio:

e Dia 1: enviaste presupuesto. Sin respuesta.

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

Dia 7: mensaje con nuevo angulo o caso.

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

Dia 30: levantamuertos (ver seccion 4).

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

"Hola Maru, te escribo una ultima vez por este tema. ; Quedo pendiente para mds adelante o ya
descartaste la idea? Sea cual sea la respuesta me ayuda a no insistir al pedo. Gracias."

Contraintuitivamente, esa frase levanta mas respuestas que cualquier seguimiento agresivo. La aversion a

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

2.9 Pregunta abierta vs cerrada

¢ Cerrada: respuesta si/no. ";Te queda bien el martes?"

e Abierta: respuesta libre. "Contame un poco qué buscds."

Regla operativa:

e Primer contacto: 1 pregunta abierta corta.
¢ A medida que avanza la conversacion: mas 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 mads que diez datos.
Estructura: situacién — problema — cambio.

Mensaje 1:

"Te cuento rapidito de Vale, una clienta de Tigre que vino el afio pasado. Tenia caida de pelo desde el
embarazo, habia probado de todo y nada le funcionaba."

p
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Mensaje 2:

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

frend la caida, a los 90 ya se le notaba relleno. Si querés te paso el antes y después que ella misma
compartio."

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

2.11 Construccion de rapport en mensajes cortos

e Llamar al cliente por su nombre desde el segundo mensaje.
e Preguntar algo personal pertinente: ";Es para vos o un regalo?"
¢ Mencionar algo concreto que el cliente dijo antes, en mensajes posteriores.

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

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

sin forzar, ganas puntos invisibles.

2.12 Uso de emojis

Cuando si:
o Belleza, estética, gastronomia, indumentaria, eventos, mascotas, nifiez. Aporta calidez.
¢ Mensajes de bienvenida, cierre amable, agradecimiento.
¢ 1 a2 emojis por mensaje, maximo.

Cuando no:

* B2B serio, contadores, abogados, salud mental clinica, finanzas.
¢ Cuando el cliente no usa emojis. Si él escribe seco, vos también.

e Para tapar errores. Un @ no aclara un mensaje confuso.

2.13 Audios vs texto

Audio si cuando:

¢ Algo complejo que en texto seria interminable.
¢ Momento delicado donde la calidez ayuda.

¢ El cliente te mand¢ audio primero (reflejo).

Texto si cuando:

p
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¢ Informacién que el cliente va a querer releer (precios, direccién, horarios).
¢ Primer contacto: el cliente no se va a poner a escuchar 2 minutos sin conocerte.

¢ Confirmaciones, links de pago, datos numéricos.

Reglas:

1. Maximo 45-60 segundos por audio de venta.
2. Si mandds audio, manda 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 moviles en Latinoamérica todavia son una restriccion real para gran parte del publico.

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 pasa link.

2.15 Como 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 transicidon se llama escalamiento de canal.

Ejemplo elegante:

"Mird, lo que necesitas tiene varios detalles que en texto se hacen lio. ;Te parece si te llamo 10 minutos
y armamos algo a medida? Tengo libre hoy a las 16 o manana a las 11."

Reglas:

¢ Ofrecé dos horarios concretos, no "cuando puedas".
e Defini duracién acotada: "10 minutos", "15 minutos". Reduce friccién.

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

2.16 La técnica del "puente"

Qué es: una frase de transicion que une la objecién del cliente con tu respuesta de valor, sin contradecirlo

(Jeb Blount, Fanatical Prospecting, también desarrollada por Stephan Schiffman como ledge).
Estructura: validacién + puente + propuesta.

Ejemplo:
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Cliente: "Esta fuera de mi presupuesto.”

Vos: "Te entiendo, son varios pesos. Y justamente por eso lo que la mayoria hace es arrancar con el
plan de 3 meses, que es la mitad de la inversion y te muestra resultados antes de comprometerte con
el anual. ;Te paso ese?"

Frases puente ttiles:

o "Justamente por eso..."
o "Tiene sentido, y lo que te puedo ofrecer es..."

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

2.17 La técnica de la eleccidn guiada

{ es: en Iu u . (s . . ‘ . .
ué es: en lugar de preguntar ";compras?", 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 pagas el trimestral con 15% off? Cualquiera de los dos te lo activo
hoy."

Regla: nunca mas de 3 opciones. Con 4 o mas, el cliente se paraliza (Barry Schwartz, The Paradox of Choice,
2004).

A
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Seccion 3 — Manejo de las 15 objeciones mas
tipicas

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

3.1 "Esta caro"

Qué hay detras: en la mayoria de los casos no es plata, es valor mal comunicado. El cliente no terminé de

ver para qué le sirve. En menor medida, si es presupuesto real.

A) Reencuadre + descomposicion:

"Entiendo. Mira, son $X pero te lo divido para que veas: incluye [A], [B] y [C]. Si lo pensds por mes, te
queda en $Y. ;Qué parte te parece que no vale lo que cuesta?"

B) Pregunta de exploracion (Voss-style):
[ ";Esta caro comparado con qué? Te pregunto en serio para entender bien."
C) Validacion + storytelling:

"SI, es una inversion. Pasame algo: el mes pasado vino Lucia con la misma sensacion. Empezo con el
plan corto, en 60 dias recuperd la inversion y siguid con el largo. ;Querés ver como armamos el de
ella?"

3.2 "Lo voy a pensar"
Qué hay detras: dudas no expresadas. Falta de confianza. O simple cortesia para no decir "no".

A) Permiso + pregunta directa:

"Dale, todo bien. Solo para ayudarte mejor cuando /o pienses, ;qué es lo que mas te hace dudar? Asi te
paso info concreta sobre eso."

B) Compromiso temporal:

[ "Perfecto. ;Querés que te escriba el viernes para retomar o preferis manejarlo vos cuando estés listo?"

A
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C) Validacion + altima info util:

"Esta bien que lo pienses. Te dejo dos cosas que ayudaron a otros clientes a decidir:
[link/foto/testimonio]. Cualquier duda me decis."

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

Qué hay detras: 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 Idgico. Te paso un resumen cortito en 4 puntos para que se lo muestres directo, asi no tenés que
explicar todo. ;Te sirve?"

B) Ofrecer reunion conjunta:

":Querés que tengamos una llamada los tres asi 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? Asi te ayudo a tener la respuesta lista."

3.4 "Vien otro lado mas barato"

Qué hay detras: o realmente vio (y compara), o tira el dato a ver si bajas. Nunca bajes el precio sin

entender primero.

A) Pregunta calificadora:

":Qué incluia? Te pregunto porque a veces parece lo mismo y después no se compara: hay diferencias
en [garantia/materiales/post-venta/experiencial] 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 especifico]. ;Te paso
una comparativa rapida sin compromiso?"

C) Validar + diferencial:
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"Si, hay mds baratos. La diferencia conmigo es que [seguimiento personalizado / 6 meses de garantia /
atencion directa]. Si para vos lo mas importante es el precio, capaz que conviene la otra. Si querés
calidad y soporte, te explico."

3.5 "No me convence"

Qué hay detras: 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 como funciona, o por otra cosa?"
B) Diagnostico:

[ "Para ayudarte mejor, ;qué tendria que tener para convencerte?"

C) Pase atras:

"Tranquilo, para algo que no termina de convencer mejor no apurarse. ;Querés que te muestre 2 casos
parecidos al tuyo asi ves si encaja?"

3.6 "Ahora no puedo"
Qué hay detras: timing real, prioridad baja, o evasion. La pregunta es cual.

A) Calificar el "ahora":

"Todo bien. ;Cuando te queda mejor que retomemos? ;En 15 dias, 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) Aversion a la pérdida amable:

"Re Idgico. Te aviso que la promo de este mes se cierra el 30. Si mads 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 detras: el cliente quiere bajar la presién. Mandar info al vacio es perder la venta.

A) Calificar antes de mandar:

"Dale, te mando algo a medida asi no te aburro con info que no aplica. Contame: ;es para vos o para el
equipo? ;Qué buscas resolver?"

B) Compromiso de seguimiento:

"Te paso ahora. Te aviso que manana al mediodia te escribo 1 mensaje cortito a ver qué te parecio, asi
no te quedo en visto. ;Te queda comodo?"

C) Resumen en 3 lineas:

"Mira, te resumo lo importante en 3 lineas y si te interesa te mando el detalle: — [precio] — [tiempo] —
[qué incluye] ;Avanzamos o tenés dudas?"

3.8 "Te aviso"

Qué hay detras: 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 dia a dia. ;Te parece si yo te
escribo el lunes que viene? Si para entonces no, me decis y listo."

B) Aclaracion de expectativa:

[ "Buenisimo. ¢ Te aviso vos al final del mes o ya descartas la idea?"

3.9 "No es prioridad ahora"
Qué hay detras: el cliente estd en otra. No conect6 tu solucién 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 cambiaria en tu dia a dia? Te pregunto
porque a veces lo que postergamos es justo lo que destraba todo lo demds."

B) Stand-by activo:

"Re Idgico. ; Querés que te ponga en una lista de 'retomar en 60 dias'y te escribo solo si tengo algo
nuevo? Sin presion."
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3.10 "No confio en comprar online"

Qué hay detras: miedo legitimo, mala experiencia previa, o desconocimiento del proceso.

A) Bajar el riesgo:

"Tranqui, te entiendo. ;Querés que paguemos contra entrega? O si preferis, primero te muestro la
oficina/local en una videollamada de 5 minutos asi me conocés."

B) Prueba social + proceso claro:

"Es la duda mas comun. Mird: te paso link de pago de Mercado Pago (que tiene su propia garantia de
comprador), te llega el comprobante, y recién ahi despachamos. Si algo falla, devolvés. Te paso 3
capturas de clientes que pasaron por lo mismo."

C) Garantia explicita:

"Si no te gusta o no te sirve, en los primeros 7 dias te devuelvo el 100%. Lo dice mi reputacion y lo
escribo aqui."

3.11 "Es mucho compromiso"

Qué hay detras: miedo a quedarse atado. Especialmente comun en planes anuales, suscripciones,

programas largos.

A) Bajar el escalon:

[ "Te entiendo. ;Te sirve si arrancamos con un mes de prueba y después decidis? 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 mas tiempo"

A) Cuantificar:
[ "Buenisimo. ;Cudnto tiempo necesitas? Asi te escribo justo cuando te queda comodo y no antes."

B) Acompafiamiento:

,
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[ "Dale. ;Te ayudo en algo mientras evaluas? A veces tengo info que acelera la decision."

3.13 "No es lo que esperaba"

A) Diagnéstico:

"Contame qué esperabas. Capaz que tengo otra cosa que si encaja, o capaz que efectivamente no es
para vos y te recomiendo a quien si."

B) Reformular:

"Para ayudarte mejor: ;qué te imaginaste cuando viste el aviso/post? Asi veo si fue malentendido o si
necesitas algo distinto."

3.14 ";Y si ho me sirve / no me funciona?"

Qué hay detras: aversion a la pérdida. El cliente piensa mas en perder plata que en ganar resultado.

A) Garantia clara:

"Es Ja pregunta mds justa. Por eso te ofrezco: si en los primeros [X dias] no ves [Y resuitado concreto],
te devuelvo la inversion. Sin vueltas."

B) Inversion 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: [accion concreta del cliente]."

C) Prueba social:

"Te entiendo. De Jos uitimos 50 clientes, [X cantidad] obtuvo [resultado]. Te paso 3 capturas de los que
estaban en tu misma situacion.”

3.15 Silencio total / no responde
Qué hay detras: olvido, baja prioridad, miedo a decir "no", saturacién de mensajes en su chat.

Dia 3 (valor agregado):

"Hola Cami, sin presionarte. Te dejo este articulo/audio que ayudo a varios con tu misma situacion:
[link]. Cualquier cosa avisame."
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Dia 7 (re-enganche con nuevo angulo):

"Hola Cami, ¢;pudiste pensar lo que charlamos? Salié un nuevo formato mas corto que capaz te encaja
mejor. ;Te lo cuento en 2 lineas?"

Dia 14 (cierre amable):

"Hola Cami, te escribo una ultima 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 aparicion (secciones 3.1 a 3.15). El degradé es decorativo.

3.1 "Estd caro"

3.2"Lo voy a pensar"

3.3 "Consultar con pareja"

3.4 "Vi en otro lado mds barato"

3.5 "No me convence"
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Seccion 4 — Recuperacion de leads frios: la
técnica "levantamuertos"

4.1 Concepto y por qué funciona

Levantamuertos es jerga argentina y latinoamericana para una campafia de reactivaciéon de leads

"muertos": personas que en algin momento mostraron interés y dejaron de responder.

Lalégica: no es lo mismo conseguir un lead nuevo (caro, frio) que despertar uno que ya te conoce (barato,

tibio). Reactivar un contacto cuesta sustancialmente menos que adquirir uno nuevo.
Datos que respaldan la técnica:
e Hasta el 60% de los leads frios puede recuperarse con estrategia personalizada (Verloop.io, 7 Tried and

Tested Ways to Re-engage with Lost Leads, 2024).

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

mensaje sea leido es altisima.

e Varios estudios indican que el 80% de las ventas requiere entre 5y 12 contactos de seguimiento. El

"muerto" es muerto solo para quien dejé de seguirlo.

4.2 Cuando reactivar

Tipo de lead Cuando reactivar

Pidi6 info y no compro 30 dias después del ultimo contacto

Comproé una vez y no volvio 45 a 60 dias después de la compra

Recurrente que dejo de comprar A los 90 dias sin actividad

Dijo "mas adelante" A los 60 dias, salvo que él haya marcado fecha

Regla practica: 3 meses sin contacto es la frontera donde el lead empieza a olvidarse. A los 6 meses, se

enfria seriamente. Mds de un afio, considera empezar con campafia de "reintroduccion".

Importante: no lideres con descuento en los primeros dos contactos. Lidera con valor o contenido. Si
arrancas con descuento, entrenas al cliente a esperar promos y erosionas el precio normal.
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4.3 Reactivar lead que NUNCA compro vs cliente que dejé de comprar

Aspecto Nunca compré Dej6 de comprar

Confianza inicial Baja-media Alta

Mensaje ideal "Te paso novedades" / nuevo "Te extrahamos" + reactivacion con
enfoque beneficio

Tasa de respuesta 5-15% 20-40%

esperable

Personalizacién Por segmento Individual

Riesgo de spam Mayor Menor

Tipo de oferta Informacion / contenido / Beneficio personalizado / producto
nuevo angulo complementario

4.4 Como segmentar

Antes de mandar nada, dividi 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 acordas de mi" honesto

Psicologia: simpatia + reconocimiento de la pausa.

"Hola [Nombre], soy [Tu Nombre] de [Negocio]. Hace varios meses charlamos por [tema]. No sé si te
acordas. Te escribo porque tengo algo que capaz te suma ahora. ;Querés que te cuente en 2 lineas o
lo dejo para mds adelante?"

Plantilla 2 — El que da permiso al "no"

Psicologia: aversion a la pérdida + sensacion de control.
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"Hola [Nombre], ditima 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

Psicologia: reciprocidad. Cialdini puro.

"Hola [Nombre], te dejo este checklist/audio/articulo que armé esta semana sobre [tema que le
interesaba]. Pensé en vos. No tenés que responder, solo usalo si te sirve."

Plantilla 4 — El de novedad

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

"Hola [Nombre], te aviso porque sumamos [nueva modalidad / producto / horario / opcién mas
econdmica]. La habiamos charlado pero no te encajaba lo de antes. Capaz esto si. ;Te paso info?"

Plantilla 5 — El testimonio relevante
Psicologia: prueba social.
"Hola [Nombre], me acordé de vos porque vino [tipo de cliente parecido] con la misma situacion que

tenias. Le funciond esto: [breve resultado concreto]. ;Querés que te cuente como lo armamos por si te
sirve a vos también?"

Plantilla 6 — El "necesito tu ayuda"

Psicologia: la gente ayuda mas fécil que compra.

"Hola [Nombre], te queria pedir 2 minutos de tu tiempo. Estoy mejorando [algo del negocio] y como
vos en algun momento estuviste interesada en [X], me ayudaria tu opinion. ;Te puedo hacer 1 pregunta
corta?"

Plantilla 7 — El de cumpleanos

Psicologia: simpatia + 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 dia genial."

Plantilla 8 — El "armé algo a tu medida"

Psicologia: personalizacion.
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"Hola [Nombre], me puse a revisar tu caso (te acordas que charlamos lo de [X]) y armé una propuesta
mas acotada que se adapta mejor a lo que necesitabas. Si querés te la mando."

Plantilla 9 — EI "ultima oportunidad" (escasez genuina)

Psicologia: escasez + aversion 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 queria darte la posibilidad porque ya habiamos hablado. Si no te interesa,
todo bien, lo libero."

Plantilla 10 — El "actualizacion amistosa"

Psicologia: reapertura sin presién.

"Hola [Nombre], no te escribo para venderte nada. Solo queria decirte que [novedad: cambiaste de
local, ampliaste el equipo, sumaste algo]. Si en algun momento querés retomar, aca 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 mas 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 comprd es ofensivo.

7. Ignorar la causa de la inactividad. Si dej6 de comprar por mala experiencia, un "te extrafiamos" sin

disculpa abre la herida.

4.7 Tasas esperables

Segun los datos cruzados de la industria:

Campafia genérica a base fria: 1-5% de respuesta.
¢ Campana personalizada por segmento: 8-15%.

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

Conversién de respuesta a venta: tipicamente 10-25% de los que responden.
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Ejemplo de calculo: base de 1.000 leads frios = 100 responden (10%) — 20 compran (20% de cierre). Con

costos practicamente cero, es uno de los ROI mas altos posibles.

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

Presupuesto Nuevo angulo
enviado caso o variante

Valor agregado Cierre amable
sin presién permiso al "no"

Dia 0

7
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Seccion 5 — Plantillas por momento de la
venta

5.1 Primer contacto

A) Bienvenida + calificacion rapida:

"Hola, ;como estas? Soy [Nombre] de [Negocio]. Bienvenido. Para ayudarte mejor, ;qué estas
buscando? Asi te tiro algo concreto y no te aburro con info que no aplica."”

B) Bienvenida + opcion de meni:

"Hola, gracias por escribirme. Soy [Nombre] de [Negocio]. Decime cual de estas opciones te interesa
asi avanzamos: 1. Turnos / consultas 2. Precios y formas de pago 3. Otra cosa”

C) Bienvenida + validacion social:

"Hola, ibienvenida! Soy [Nombre]. Cualquier duda preguntame con confianza. Antes de empezar,
éllegaste por recomendacion o nos viste en redes? Asi me ubico."

5.2 Después de enviar presupuesto

Dia1:

"Te paso el presupuesto. Cualquier duda quedo atenta. Si querés, manana al mediodia te escribo
cortito a ver qué te parecio."

Dia 3:

"Hola [Nombre], ;pudiste mirar lo que te pasé? Si te quedaron dudas las charlamos. Y si necesitas
verlo de otra forma (mds corto, mas largo, distinto), avisame."

Dia 7:

"Hola [Nombre], no quiero ser pesada. ;Lo del presupuesto sigue en pie o lo dejamos para mas
adelante? Sin drama, lo que vos digas."

Dia 14:
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"[Nombre], ultima vez que te escribo por esto. Si querés retomar mas adelante, escribime cuando
quieras. Cualquier cosa, aca estoy []"

5.3 Cliente que pidié "pensarlo"

"Dale, todo bien. Una pregunta para ayudarte cuando lo pienses: ;qué es lo que mas te hace dudar?
Asi te paso info justo de eso.”

"Buenisimo. ¢ Te escribo el [dia concreto] o mejor esperds vos?"

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

5.4 Cliente que pago (post-venta)

Confirmacion + bienvenida real:

"iListo, [Nombre]! Recibi tu pago. Ya esta todo confirmado. Te llega [el producto/el turno/el material]
[cudndo]. Cualquier cosa, este es mi WhatsApp directo."

Seguimiento a los 7 dias:

"Hola [Nombre], pasaron unos dias desde que [recibiste el producto / hicimos el tratamiento]. ; Cémo
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], jme alegra que te haya gustado! Si tenés 1 minuto, ;me harias el favor de escribirme
en 2-3 lineas qué fue lo que mas te sirvio? Me ayuda un monton a mostrarle a otros como es trabajar
conmigo."

Con guia:
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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 recomendarias? Lo que escribas me
re sirve. jGracias!"

Audio:

"Hola [Nombre], si te animas, ;me grabarias un audio corto de 30 segundos contando tu experiencia?
Es para mostrarles a otros que estan dudando. jGracias!"

5.6 Pedido de referidos

Con incentivo:

"[Nombre], algo que queria 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 pensas en
alguien a quien le pueda servir, pasame el contacto cuando quieras."

Sin incentivo (relacion fuerte):

"Hola [Nombre], me alegra mucho cémo te fue. Una pregunta: ;conocés a alguien que esté pasando
por algo parecido a lo que vos pasaste antes? Si te parece, me lo presentds cuando quieras."

5.7 Cliente que llegé por recomendacion

"iHola [Nombre]! Me dijo [quien lo refirio] que ibas a escribirme. Bienvenido. Contame, ;qué
necesitas?"

"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 automatico

"Hola, jgracias por escribir a [Negocio]! Atendemos de [dias y horarios]. Te respondo en breve. Si es
urgente, llamame al [teléfono]."

"Hola, soy [Nombre] de [Negocio]. Recibi tu mensaje. Te respondo en menos de 30 minutos en horario
de [9 a 19]. Si me escribis fuera de horario, te respondo a primera hora del dia siguiente.”
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Seccion 6 — Errores mortales en ventas por
WhatsApp

6.1 Mensajes muy largos

El cliente abre WhatsApp en momentos cortos. Un mensaje de 10 lineas se posterga. Regla: maximo 4

lineas por mensaje. Si necesitds mads, partilo en 2 mensajes con pausa.

6.2 Audios cuando el cliente prefiere texto

Si el cliente te escribid en texto, no le respondas con audio de 3 minutos. No puede escucharlo en la

oficina ni en el colectivo. Reflejd el formato.

6.3 Frases hechas y lenguaje corporativo

n.n non

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

persona. En WhatsApp todo eso aleja. Habld como hablarias con un amigo respetuoso.

6.4 Vendedor desesperado

Insistir mas de 4 veces sin valor agregado nuevo es desesperacion. 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. Minimo: nombre + algo

concreto que €l te dijo antes.

6.6 Tutear cuando se debe vosear

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

Adapta seguin pais del cliente.

6.7 Responder fuera de horario sin contexto
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Mandar un presupuesto a las 23:30 da impresion de desorganizado o necesitado. Si lo hacés, aclara:

"Aprovecho que estoy ordenando temas, te dejo esto y mafiana hablamos con calma."

6.8 Usar emojis en exceso

3 emojis 0 mas en un mismo mensaje da impresion de forzado. 1 emoji bien puesto refuerza calidez.

6.9 Mandar varios mensajes seguidos sin esperar respuesta

"Hola." ";Como estds?" "Te queria contar algo." "Avisame cuando puedas." 4 globos seguidos con el cliente sin

haber leido ninguno. Vibra de pesado/ansioso. Mand4 uno solo y espera.

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

": pri ida pués orientd. "Si, entiendo, es una inversion. 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 asi de

la competencia, ;qué dira de mi cuando no esté?". Mejor: habla de lo tuyo, no de lo del otro.

6.12 No despedirse bien

Cerrar la conversacion sin un cierre humano corta el vinculo. Aunque el cliente no compre hoy, despedite
calido: "Cualguier cosa mds adelante me escribis. Suerte con todo." Eso deja la puerta abierta para 6 meses

después.

6.13 Usar apps no oficiales o APIs ninja

Si usas plataformas no autorizadas por Meta para automatizar tu WhatsApp, te van a banear el nimero.
Perdés afios de contactos por ahorrarte unos pesos. Solo usa 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 usa links externos.

6.15 No tener el negocio profesionalizado
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Sin foto de perfil, sin descripcidén de empresa, sin horarios visibles, sin catalogo. El cliente que llega no

encuentra sefiales de seriedad y duda en pagar.
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Seccion 7 — Consideraciones por rubro

7.1 Profesionales de salud (nutricionistas, psicologos, kinesidlogos,
médicos)

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

¢ Primera consulta: pedir datos bédsicos por WhatsApp antes (edad, motivo, expectativa). Reduce la

consulta a lo importante.

¢ Confidencialidad: nunca discutas diagndsticos por chat. Deci: "Esto lo charlamos en sesion, en chat te

paso solo logistica."

¢ Fidelizacion: recordatorios de control a los 60-90 dias posteriores al alta. Funciona altisimo en
nutricién y kinesiologia.

¢ Expedientes: WhatsApp no es historia clinica. Lleva la ficha aparte.

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

¢ Mensaje tipo de re-engagement:

"Hola [Nombre], pasaron 3 meses desde tu ultimo control. ; Querés que te aparte un turno para
chequear como seguiste?"

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

¢ Consultas de stock: respondé con foto + talle disponible + precio en un solo mensaje.
» Envios: deja claro tiempos, costos y zonas en mensaje fijado o respuesta rapida.

¢ Devoluciones: explica la politica simple antes de la compra. "Tenés 7 dias para cambio si no te queda bien,

sin vueltas."
o Talles/medidas: mandd tabla de medidas concreta.
o Catalogo en WhatsApp Business: usalo. Es la funcién mas infrautilizada.

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

tienen tu numero los ven sin esfuerzo.

¢ Mensaje tipo carrito abandonado:

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

¢ Urgencias: deja horario de urgencia claro. Cobra adicional fuera de hora, dejalo dicho desde el primer

contacto.

» Velocidad de respuesta: el cliente con cafio roto le compra al primero que contesta. Tené respuestas

rapidas pre-configuradas con precios base y zonas de cobertura.

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

instante.

» Garantia: especificd tiempo y alcance. "30 dias de garantia sobre la mano de obra; los materiales tienen la

garantia del fabricante."
e Materiales: aclara si los pone el cliente o vos. Y quién paga los pequefios imprevistos.
e Pre-llegada: avisa 15 min antes con un mensaje. Reduce ansiedad del cliente.

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

7.4 Educacion / coaching / profesores particulares

e Califica rapido: ";Buscds info general o estds listo para inscribirte en el ciclo de marzo?"

¢ Cohortes y modalidad: explica clarisimo formato (online/presencial), duracion, frecuencia, cupos.
e Certificacion: si la das, mostra modelo. Si no, decilo.

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

¢ Construi autoridad: envia casos de éxito de egresados.

¢ Onboarding nuevos alumnos: secuencia automatizada de 3 mensajes en los primeros 7 dias con

material Gtil + introduccién 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 contas conmigo."

7.5 Belleza / estética (peluqueros, manicuras, esteticistas)

¢ Turnos: confirma 24 hs antes. Reduce los "me olvidé" notablemente.
» Paquetes: ofrecé de a 3 0 5 sesiones con precio favorable. Fideliza y asegura caja.

¢ Eventos: 15 de enero, dias previos al casamiento, eventos especiales. Empeza a contactar 30 dias antes

con cupaos.

o Tratamientos progresivos: mostra fotos del antes y después con consentimiento del cliente. Prueba

social brutal.
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¢ Estados de WhatsApp como vidriera: subi trabajos terminados, novedades, antes-después. Es

marketing gratis.

¢ Recordatorio post-tratamiento:

[ "Pasaron 21 dias, ;como va el cabello? Te aparto el proximo turno cuando quieras."

7.6 Vendedores B2B / freelance (diseno, marketing, consultoria,
software)

¢ Presupuestos custom: el ciclo es largo. Usa WhatsApp para mantener relacion viva entre

videollamadas, no para presentar propuesta.

¢ Follow-up largo: el ciclo B2B promedio se alargé significativamente en los ultimos afios. Plan de varios

toques en 2-4 semanas, intercalando canales.

» Decisores multiples: facilitd info para que tu contacto pueda compartir adentro. Resumen de 4 puntos,

no PDF de 30 péginas.

e Cambio de canal: WhatsApp para mantener tibio el lead, llamada o video para cerrar. Nunca cierres

B2B grande solo por chat.

 Plantilla post-reunion:

"Hola [Nombre], gracias por la charla. Te resumo lo que charlamos: [3 bullets]. Proximo paso:
[accion concreta + fecha]. Si te queda alguna duda escribime."

p
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Seccion 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).

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

cognitivos.

Kahneman, Daniel & Tversky, Amos (1979). "Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk".

Econometrica 47(2). Aversion a la pérdida.

Tversky, Amos & Kahneman, Daniel (1974). "Tudgment 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 prospeccion, 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.

Latinobaréometro / Statista (2024). Penetracién WhatsApp en América Latina.

L[]

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.
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8.3 Glosario rapido

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

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

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

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

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

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

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

Levantamuertos / Re-engagement: campana de reactivacion de contactos dormidos.

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

Loss aversion (aversion 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 (Situacién-Problema-Implicacién-Necesidad).

8.4 Checklist de auditoria de tu WhatsApp Business

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

Si

Perfil de empresa: ;Tenés logo profesional, direccion, email y horario de atenciéon?
Catalogo optimizado: ;Estan tus servicios estrella con fotos de calidad y precios claros?

API oficial o WhatsApp Business oficial: ;Estas usando una plataforma autorizada por Meta para

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

Etiquetado sistematico: ;Tenés etiquetas como "Carrito abandonado", "Presupuesto enviado", "VIP",

"Lo esta pensando"?
Respuestas rapidas 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: ;Estds respondiendo en menos de 5 minutos en horario comercial?
Estados activos: ¢Estds usando los estados como vidriera de tu negocio?

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

marcaste menos de 7, tenés trabajo por hacer. Si marcaste mas de 7, ya estds por encima del 80% de tus

competidores.
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Seccion 9 — Como te ayuda Renata

Llegaste hasta acd. Felicitaciones: ya sabés mds de ventas por WhatsApp que la mayoria de los

emprendedores con los que vas a competir.
Pero hay un problema.

Saber esto no es lo mismo que aplicarlo todos los dias, en cada conversacion, sin perder paciencia ni
olvidarte una técnica. Para eso necesitds disciplina. Y la disciplina, en WhatsApp, se rompe a las 23 hs

cuando suena el quinto mensaje del dia y vos ya estds 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).

e Mantiene el tono que vos elegis (profesional, cercano, segtin rubro).

Aplica las técnicas de manejo de objeciones de este manual.

Hace seguimiento automatico en los dias 1, 3, 7 y 14.

Levantamuertos programado a los 30 dias.

L]

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

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

Como empezar

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

que manejes, todos sin permanencia. Cancelds cuando quieras.

Mira 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 sirvio,

mostraselo a alguien que esté perdiendo el sabado a la noche respondiendo ";cuanto sale?".
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Y si querés que Renata se ocupe de aplicarlo por vos, ya sabés donde encontrarnos.

ResolvIA — Tecnologia que devuelve el tiempo.

"Todo lo que leiste sirve de poco si no lo aplicas hoy. Abri el WhatsApp y empeza con un mensaje."

— ResolviA

Version 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.

ResolvIA

tecnologia que devuelve el tiempo

Renata ya esta entrenada
con todo este manual.

Aplicalo automatico en tu WhatsApp 24/7.

PROBA REwsp HOY
resolvia.online/rewsp

¢Querés hablarlo? WhatsApp directo: 2966

Escaneame

https://resolvia.online/rewsp?utm_source=manual_pdf&utm_medium=qr
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