
Recuerda que puedes recibir una mentoría 1:1 con nosotros sin ningún costo para
ayudarte a sacarle el máximo provecho a este recurso.

Conoce cómo obtener tu mentoría aquí:
https://www.ecosistemahux.com/jota/mentoria-gratis

CHECKLIST ESENCIAL PARA CONSTRUIR FUNNELS DE VENTA EXITOSOS

FASE 1: PLANIFICACIÓN Y ESTRATEGIA DEL FUNNEL

DEFINICIÓN CLARA DE LA AUDIENCIA IDEAL (BUYER PERSONA)

[ ] ¿Hemos identificado quién es nuestro cliente ideal?

[ ] ¿Conocemos sus puntos de dolor, necesidades y aspiraciones?

[ ] ¿Entendemos su comportamiento online y los canales que frecuenta?

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS DEL FUNNEL

[ ] ¿Cuál es el objetivo principal de este funnel (ej., generar leads, ventas directas,
suscripciones, citas)?

[ ] ¿Hemos definido objetivos SMART (Específicos, Medibles, Alcanzables, Relevantes,
Con Plazo) para cada etapa del funnel?

[ ] ¿Cuáles son los KPIs (Key Performance Indicators) que mediremos para evaluar el
éxito?

DISEÑO DE LAS ETAPAS DEL FUNNEL (CUSTOMER JOURNEY)

[ ] ¿Hemos mapeado las etapas clave del viaje del cliente (Conciencia, Interés,
Consideración, Intención, Evaluación, Compra)?

[ ] ¿Qué acción específica queremos que realice el usuario en cada etapa?

[ ] ¿Qué contenido o recurso ofreceremos en cada etapa para guiar al usuario?

ANÁLISIS DE LA OFERTA Y PROPUESTA DE VALOR

[ ] ¿La oferta que presentamos en el funnel es atractiva y relevante para la audiencia?

[ ] ¿Está clara la propuesta de valor única de nuestro producto/servicio en cada
etapa?
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[ ] ¿Hemos identificado los "ganchos" o incentivos para motivar el avance (ej.,
ebooks gratuitos, webinars, descuentos)?

FASE 2: CONSTRUCCIÓN DE ACTIVOS DEL FUNNEL

CREACIÓN DE PÁGINAS DE ATERRIZAJE (LANDING PAGES)

[ ] ¿Tenemos landing pages dedicadas para cada oferta o etapa del funnel?

[ ] ¿Son las landing pages claras, concisas y optimizadas para la conversión?

[ ] ¿Incluyen un titular impactante, beneficios claros, prueba social y un CTA
(Llamada a la Acción) prominente?

[ ] ¿Están optimizadas para la velocidad de carga y dispositivos móviles?

FORMULARIOS Y CAPTURA DE DATOS

[ ] ¿Hemos diseñado formularios de captura de leads que sean sencillos y efectivos?

[ ] ¿Recopilamos solo la información necesaria para la siguiente etapa?

[ ] ¿Están los formularios integrados con nuestro CRM o plataforma de email
marketing?

CREACIÓN DE CONTENIDO PARA NUTRICIÓN (LEAD NURTURING)

[ ] ¿Tenemos una secuencia de emails automatizada para nutrir a los leads en cada
etapa?

[ ] ¿El contenido de los emails es personalizado y relevante para el progreso del
funnel?

[ ] ¿Hemos preparado otros tipos de contenido (ej., webinars, estudios de caso,
demos) para la fase de consideración/decisión?

DISEÑO DE PÁGINAS DE VENTA Y CHECKOUT (SI APLICA)

[ ] ¿La página de venta comunica efectivamente el valor y maneja objeciones?

[ ] ¿El proceso de checkout es simple, seguro y minimiza fricciones (ej., pocos pasos,
opciones de pago claras)?

[ ] ¿Hemos configurado pasarelas de pago fiables (ej., Stripe, PayPal)?



FASE 3: IMPLEMENTACIÓN Y AUTOMATIZACIÓN

CONFIGURACIÓN DE HERRAMIENTAS DEL FUNNEL

[ ] ¿Hemos elegido y configurado una plataforma para construir funnels (ej.,
ClickFunnels, GetResponse Funnel)?

[ ] ¿Estamos utilizando un CRM para gestionar y dar seguimiento a los leads/clientes
(ej., HubSpot, Pipedrive)?

[ ] ¿Está nuestra plataforma de email marketing/automatización correctamente
integrada (ej., ActiveCampaign, Mailchimp)?

CONEXIÓN Y AUTOMATIZACIÓN DE FLUJOS

[ ] ¿Hemos establecido los flujos de trabajo automatizados entre las diferentes
etapas (ej., un lead descarga un ebook y se inscribe a una secuencia de emails)?

[ ] ¿Estamos utilizando herramientas de integración (ej., Zapier, Make) para conectar
plataformas si es necesario?

CONFIGURACIÓN DE TRÁFICO Y FUENTE DE LEADS

[ ] ¿Hemos definido las fuentes de tráfico para nuestro funnel (ej., Google Ads, Meta
Ads, SEO, redes sociales, email)?

[ ] ¿Están nuestras campañas publicitarias configuradas para dirigir el tráfico a la
etapa correcta del funnel?

FASE 4: MEDICIÓN, OPTIMIZACIÓN Y ESCALAMIENTO

CONFIGURACIÓN DE ANALÍTICAS Y SEGUIMIENTO

[ ] ¿Tenemos Google Analytics o una herramienta similar configurada para rastrear el
comportamiento en el funnel?

[ ] ¿Hemos implementado píxeles de seguimiento (ej., Meta Pixel, Google Ads Tag)
para retargeting?

[ ] ¿Estamos monitoreando los KPIs definidos para cada etapa del funnel?

MONITOREO Y ANÁLISIS DE RENDIMIENTO

[ ] ¿Estamos revisando regularmente las tasas de conversión de cada etapa del
funnel?



[ ] ¿Hemos identificado cuellos de botella o puntos de fuga en el funnel (ej., baja
conversión en landing page, alta tasa de abandono de carrito)?

[ ] ¿Estamos utilizando mapas de calor y grabaciones de sesión (ej., Hotjar, Microsoft
Clarity) para entender el comportamiento del usuario?

OPTIMIZACIÓN CONTINUA (PRUEBAS A/B Y MEJORAS)

[ ] ¿Estamos realizando pruebas A/B en titulares, CTAs, imágenes, copys y
formularios?

[ ] ¿Estamos iterando y mejorando el funnel basándonos en los datos y el feedback?

[ ] ¿Hemos establecido un proceso de revisión periódica del funnel para adaptarlo a
cambios en el mercado o en el producto?

ESCALAMIENTO Y EXPANSIÓN

[ ] ¿Estamos listos para aumentar el volumen de tráfico a medida que el funnel se
optimiza?

[ ] ¿Hemos identificado oportunidades para expandir el funnel (ej., nuevos productos,
segmentos de clientes, funnels de retención)?


