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De visitantes a clientes

Construyendo un embudo de conversion efectivo

Yolanda Esquivel

¢Qué es un embudo de conversidon y por qué es esencial?
Este representa el proceso por el cual un cliente potencial se convierte en

cliente activoy, posteriormente, en cliente leal.

Es una herramienta estratégica que representa el recorrido que hace un cliente
desde que conoce tu negocio hasta que realiza una compra. Su forma de
embudo simboliza la disminucidén progresiva del niumero de personas que

avanza de una etapa a otra.
Al optimizar su embudo lograra:

o Captar clientes de manera eficiente.
o Reducir el costo de adquisicion.

o Personalizar los servicios financieros.
o Mejorar la experiencia del usuario.

o Aumentar la tasa de conversion en cada etapa.

O Garantizar la fidelizacion y retencion del cliente.

Importancia del embudo de conversion

1. Facilita la adquisicion de clientes mediante estrategias digitales

avanzadas.

2. Reduce costos operativos y mejora la eficiencia de los procesos bancarios.
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3. Permite segmentar usuarios y personalizar ofertas segun neg

especificas.

4, Optimiza el journey del cliente, eliminando fricciones en el proceso de

conversion.

Construccion de las Etapas del Embudo de Conversion y
Estrategias de Optimizacion

Atraccion: Captacion de Clientes Potenciales. Uso de Google Ads,
Facebook Ads y optimizacién SEO para generar trafico.

Marketing de Contenidos. Creacidon de blogs, videos educativos y webinars

sobre finanzas personales y productos bancarios.

Inbound Marketing. Generacién de contenido de valor que eduque y atraiga

clientes potenciales.
Herramientas y Plataformas:

Google Analytics. Para medir trafico y comportamiento del usuario en la web.
SEMrush / Ahrefs. Para analisis SEO y mejora de posicionamiento.

Linkedin Ads y Meta Ads. Para llegar a clientes segmentados con campafas

estratégicas.
Caso de Exito: BANCO ESPANOL

Problema: Baja captacion de leads en plataformas digitales.

Solucién: Implementaciéon de campanas de Google Ads con remarketing y

segmentacion avanzada.

Resultado: Aumento del 40% en generacion de clientes potenciales y reduccion

del costo de adquisicidon en un 30%.
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Consideracion: Construccion de Confianza

Automatizacion de CRM. Uso de Salesforce Financial Services Cloud y

HubSpot para la gestion y seguimiento de leads.

Asesoramiento Virtual. Implementacion de chatbots financieros con

respuestas personalizadas.

Comparaciones y Testimonios. Publicacion de casos de éxito y testimonios

reales en redes y sitios web.
Herramientas y Plataformas:

Salesforce / Zoho CRM. Seguimiento y gestién de clientes potenciales.
Rift / Intercom. Chatbots y asistencia en tiempo real.

HubSpot: Automatizacion de correos electronicos y generacién de contenido

atractivo.

Caso de Exito: BBVA

Problema: Alto abandono en la solicitud de tarjetas de crédito.
Solucién: Implementacion de un chatbot con |IA para guiar el proceso.

Resultado: Reduccion del 60% en el abandono del proceso y aumento del 25%

en la aprobacidon de tarjetas.
Decision: Conversion a Cliente Activo

Firma Digital y Onboarding Online: Agilizar los procesos de apertura de

cuentas con herramientas como DocuSign.

Autenticacion Biomeétrica: Implementacion de reconocimiento facial y
validacion digital.
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Optimizacion de Formularios: Redisefar formularios para fa

llenado.
Herramientas y Plataformas:

DocuSign / SignNow: Firma electrénica para agilizar tramites.

Onfido / Jumio: Verificacién de identidad y reduccién de fraude.

Hotjar / CrazyEgg: Andlisis de comportamiento en formularios para reducir
friccion.

Caso de Exito: Bank of América

Problema: Clientes abandonaban la apertura de cuentas por procesos largos.

Solucién: Implementacion de autenticacion biométrica y simplificacion de

formularios.

Resultado: Reduccién del tiempo de apertura de cuentas de 3 dias a 10 minutos,

aumento del 45% en conversiones.
Fidelizacion: Retencién y Crecimiento del Cliente

Programas de Lealtad: Incentivos personalizados segun el comportamiento

del cliente.

Ofertas Inteligentes: Uso de andlisis de datos para ofrecer productos

financieros adaptados.

Atencion Omnicanal: Soporte en WhatsApp, email, call centers y aplicaciones

moviles.
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Herramientas y Plataformas:

Oracle Elogua: Personalizacion de campanas de fidelizacion.
Zendesk [ Freshdesk: Soporte al cliente multicanal.

Power Bl / Google Data Studio: Andlisis avanzado de métricas de

fidelizacion.
Caso de Exito: Wells Fargo

Problema: Baja retencién de clientes en productos de inversion.
Solucién: Implementacion de analisis de datos con IA para personalizar ofertas.

Resultado: Aumento del 35% en retencion de clientes y un 20% en venta

cruzada de productos.
Optimizacién del Embudo para el Exito

Uso de IA predictiva
Automatizacion inteligente

Personalizacién de la experiencia
Indicadores de Exito y Métricas Clave

Tasa de conversion en cada etapa del embudo. s

Reduccion del costo de adquisicion de clientes.

30

Tiempo promedio de conversion.

20

ndice de satisfaccion del cliente (NPS).

Eficiencia en la retencion de clientes.
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Conclusiones y recomendaciones

La optimizacion del embudo de conversidon en la banca permite no solo
aumentar las conversiones, sino también mejorar la satisfaccion y fidelizacion
del cliente, asegurando un crecimiento sostenible y rentable para las

instituciones financieras.
Practica
1. Taller: Creacion y Optimizacion de un Embudo de Conversion Bancario

2. ® Objetivo:

3. Los participantes desarrollaran un embudo de conversion optimizado para
un banco ficticio, aplicando estrategias de atraccion, consideracion, decision

y fidelizacion, utilizando herramientas digitales.
4. [F Duracion:1hora
5. %8 Modalidad: Trabajo en equipos (3-5 personas)

6. hl Materiales: Laptop o tablet con acceso a internet, pizarra o papeldgrafos,

post-its, marcadores
7. Agenda del Taller
8. Introduccion (10 min)

9. Breve repaso del embudo de conversion y su importancia en banca.

® &
% *MODIFICA

Pagina 7 de 12



10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Explicacion de la dinamica del taller. -

PICreacion del Embudo de Conversion (30 min)

Cada equipo creard un embudo de conversidén para un banco ficticio con

base en el siguiente escenario:
# Escenario:

El banco "FinTech 360" busca aumentar la captacion de clientes jovenes (18-
30 anos) para sus cuentas digitales. Actualmente, tienen una alta tasa de

visitas en su sitio web, pero baja conversién en aperturas de cuenta.
¥ Instrucciones:

Cada equipo debe definir y desarrollar las estrategias para cada fase del

embudo:
Atraccion: ;Como generar trafico y captar clientes potenciales?
Consideracion: ; Como construir confianza y convertir visitas en leads?

Decision: ;Como mejorar la conversion de leads a clientes activos?

20. Fidelizacion: ; CoOmo mantener la relacion y fomentar la lealtad?
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Presentacidon con el esquema del embudo y las estrategias propuestas.

Formato de Entrega:

Uso de herramientas digitales si aplicable (Google Ads, CRM, Chatbots, etc.).
Presentacion de Estrategias (30 min)

Cada equipo expone su embudo en 5 minutos, destacando:

Estrategias digitales utilizadas.

Herramientas clave seleccionadas.

Caso de éxito en el que se inspiraron.

Feedback y Discusion Final (20 min)

Se eligen las mejores estrategias y se analiza su viabilidad en el mundo real.
Retroalimentacion y recomendaciones.

@ Cierre: Reflexion sobre la importancia de la optimizacion del embudo v las
tendencias futuras en la banca digital.Taller: Creacidén y Optimizacion de un

Embudo de Conversién Bancario
¢ Objetivo:

Los participantes desarrollaran un embudo de conversion optimizado para un
banco ficticio, aplicando estrategias de atraccion, consideracion, decision y

fidelizacion, utilizando herramientas digitales.
%% Duracion: 1 horas
28 Modalidad: Trabajo en equipos (3-5 personas)

Il Materiales: Laptop o tablet con acceso a internet, pizarra o papelégrafos,

post-its, marcadores

® &
% *MODIFICA

Pagina 9 de 12



Agenda del Taller -

1. Introduccion (10 min)

Breve repaso del embudo de conversion y su importancia en banca.
Explicacion de la dinamica del taller.
2. Creacion del Embudo de Conversion (30 min)

Cada equipo creara un embudo de conversidon para un banco ficticio con base

en el siguiente escenario:
& Escenario:

El banco "FinTech 360" busca aumentar la captacion de clientes joévenes (18-30
anos) para sus cuentas digitales. Actualmente, tienen una alta tasa de visitas en

su sitio web, pero baja conversidon en aperturas de cuenta.
# Instrucciones:

Cada equipo debe definir y desarrollar las estrategias para cada fase del

embudo:

Atraccion: ;Como generar trafico y captar clientes potenciales?
Consideracion: ; Como construir confianza y convertir visitas en leads?
Decision: ;Co6mo mejorar la conversion de leads a clientes activos?
Fidelizacion: ¢ COmo mantener la relacion y fomentar la lealtad?

. Formato de Entrega:
Presentacién con el esquema del embudo y las estrategias propuestas.

Uso de herramientas digitales si aplicable (Google Ads, CRM, Chatbots, etc.).

3. Presentacion de Estrategias (30 min)
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Cada equipo expone su embudo en 5 minutos, destacando:

Estrategias digitales utilizadas.
Herramientas clave seleccionadas.
Caso de éxito en el que se inspiraron.

4. Feedback y Discusion Final (20 min)

Se eligen las mejores estrategias y se analiza su viabilidad en el mundo real.

Retroalimentacion y recomendaciones.

@ Cierre: Reflexion sobre la importancia de la optimizacién del embudo y las

tendencias futuras en la banca digital
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