
embudos 
de captación



¿qué vamos a hacer
hoy?

Refrescando conceptos básicos - La importancia de entender y definir tu
embudo de negocio
Ahondando en la fase de captación
Todo sobre un lead magnet - Ejemplos y más ejemplos
Desgranando un embudo de captación real 1
Desgranando un embudo de captación real 2
Claves para que un embudo funcione



si te quedas hasta el final...



REGALO

📄 Lista de 22 formatos diferentes para tu lead magnet
🎁 Lista de 40 ejemplos diferentes de lead magnet por nicho
✍🏼 9 ejemplos de embudos dibujados
📍Estructura propuesta de entrega de lead magnet



Vamos a
situarnos



EMBUDO DE
NEGOCIO
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nutrición

venta

¿Cómo hago para que la gente me vea y
me conozca?

¿Cómo hago para que esta gente que ya me ha
visto se interese por lo que hago y me de su

contacto?

¿Cómo hago para que esta gente que ya me ha
dado su contacto esté preparada para la compra

de mi producto? 

¿Cómo lo hago para que me compren?

DESCONOCIDO

SEGUIDOR

LEAD

CLIENTE

ACCIÓN

ACCIÓN

ACCIÓN

EMBAJADOR
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visibilidad

captación

nutrición

venta

 - CONSCIENCIA

 + CONSCIENCIA

No es consciente de que tiene un
problema, aunque tiene dolores.

Se da cuenta de que tiene un
problema. Empieza a buscar

posibles soluciones.

Bicheando por IG encuentra a X
personas que hablas sobre esto, ahí

puede estar la solución!

Conecto con lo que me cuenta esta
persona. Quiero saber más, voy a ver su

taller/lead magnet.

Siento que es la persona que me puede
ayudar. Voy a comprar su programa.

Estoy feliz con el resultado. Voy a repetir y a
contárselo a todo el mundo.



“Tu cliente no salta de desconocido a comprador. Pasa
por 4 escalones de confianza. Y tu trabajo como marca

es guiarle con acciones específicas en cada fase”.
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visibilidad
Objetivo:
Esta fase es la que abre el embudo.
Ponerte delante de personas que no te conocen pero deberían conocerte, porque son tu cliente ideal.
No buscas vender todavía, sino que te vean, te escuchen y te empiecen a identificar con una idea, un
problema o una transformación.

Por qué es importante: 
“Porque nadie puede comprarte si no sabe que existes.”
Y no vale con que “te vean”: necesitas que te reconozcan como una referencia en un tema específico,
aunque sea con un contenido de 30 segundos.
Una buena fase de visibilidad hace esto:

Filtra: atrae a los correctos y aleja a los que no son tu cliente
Posiciona: te asocia con una problemática o solución clara
Activa: genera la primera microconexión emocional o intelectual



captación



captación
Objetivo:

Hacer que ese desconocido que ya te conoció y ya no es tan desconocido, se interese por lo que
haces y dices y quiera acercarse un poco más a ti (por ejemplo, dejándote sus datos).
Transforma un “me gustas” en un “te dejo mis datos, quiero seguir escuchándote” (email o el
teléfono del potencial cliente).

Por qué es importante: porque el email es el primer paso real de compromiso y control en la relación.
Porque hasta que no tienes sus datos, no tienes una relación. Solo un espectador.
Captar un email significa que:

Puedes nutrirlo sin depender de algoritmos
Puedes segmentarlo y personalizar el mensaje
Te prepara para el momento de venta con autoridad construida

Esta es la fase donde ocurre el primer compromiso: aún no te compra, pero dice “sí, quiero más de
esto”.



nutrición



nutrición
Objetivo:
Crear una relación real y valiosa con la persona que ya te ha dado su email → que pase de “te
acabo de conocer” a “me interesa todo lo que haces”.
Es la fase en la que el lead (tu cliente potencial):

Te conoce mejor
Confía más en ti, empieza a entender tu autoridad
Entiende tu metodología / enfoque
Empieza a pensar: “si esto me lo da gratis… ¿cómo será lo de pago?”

Por qué es importante: 
Porque nadie compra a alguien en quien no confía todavía. Esta fase existe para elevar su
nivel de consciencia y prepararle para escuchar tu oferta.



venta



venta
Objetivo: 
Convertir a ese lead nutrido y conectado emocionalmente en cliente real.
Es el momento en que:

Tu potencial cliente ya te conoce, confía en ti y entiende tu propuesta
Está listo para decidir (sí o no), y tú le muestras la oportunidad para hacerlo.

Por qué es importante: 
Porque la venta no ocurre sola. No basta con tener una oferta: hay que orquestar el
momento de decisión.
La venta requiere:

Una buena oferta irresistible
Un mensaje claro y enfocado 
Técnicas persuasivas de venta como la urgencia y la escasez



VAMOS A
CENTRARNOS



captación



captación

Objetivo de la captación: 
Transformar seguidores en contactos propios (email/teléfono), porque ahí empieza la
relación real.

Qué NO es la captación: 
No es “pedir un like”, no es que me vean otra vez en Instagram. Es un paso de compromiso:
“te dejo mi email porque quiero más”.



LEAD MAGNET
QUÉ ES
Un lead magnet es un recurso gratuito y de valor que entregas a tu cliente ideal a cambio
de su contacto.

CLAVES PARA ENTENDERLO BIEN
No es un regalo al azar. Está diseñado estratégicamente para resolver un dolor concreto
o dar una microtransformación.
Debe ser rápido y accionable. El cliente debe poder usarlo en minutos y sentir un
beneficio inmediato.
Es el primer paso de confianza. Le demuestra a tu cliente que contigo avanzar es más
fácil y posible.
Conecta con tu oferta de pago. Lo que regalas tiene que abrir el camino natural hacia lo
que vendes después.



LEAD MAGNET

NO ES SOLO DAR ALGO GRATIS
“Un buen lead magnet no es un regalo: es la primera
transformación que le das a tu cliente ideal para que sienta que
contigo el camino es más fácil y más rápido”.
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¿Qué problema urgente quiero resolverle? → uno específico, no todo el
universo.
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LEAD MAGNET
EN QUÉ TIENES QUE PENSAR AL CREAR TU LEAD MAGNET

¿Qué problema urgente quiero resolverle? → uno específico, no todo el
universo.
¿Qué pequeña transformación puedo darle en poco tiempo? → un “antes
y después” claro.
¿Qué relación quiero iniciar con esa persona? → el lead magnet no es un
regalo aislado, es la puerta de entrada estratégica a mi ecosistema.
¿Cómo conecto ese lead magnet con lo que vendo después? → debe ser
coherente. Si vendes coaching de productividad, no ofrezcas un test de
eneagrama; ofrece una plantilla de agenda semanal.



LEAD MAGNET
QUÉ TIENE QUE RECIBIR LA PERSONA CON TU LEAD MAGNET

Valor inmediato:
 Algo que le ayude YA, sin esperar, sin rodeos. Tiene que sentir: “esto me ha servido,
incluso sin pagar”.
Ejemplo: una checklist que le ahorra tiempo hoy mismo.

Resolución de un dolor muy concreto:
No un manual de 200 páginas ni algo genérico.
Ejemplo: en vez de “Guía de nutrición holística”, mejor “Menú exprés de 3 días para
regular tus digestiones”.

Un “microéxito” real:
 Que le haga sentir un avance. Así su cerebro asocia tu marca con progreso → y quiere
más.
Ejemplo: en un reto de 3 días, que en el día 1 ya haya conseguido una mini
transformación visible.



EJEMPLOS DE
FORMATOS



 Lead magnets descargables
Ebook o guía práctica (ej: “Checklist de…”).
Plantillas editables (ej: Notion, Canva, Excel).
Workbooks o diarios.
Infografías.
Audio descargable (meditación, cápsula formativa).



 Lead magnets experienciales
Retos de 3-5 días.
Minicursos gratuitos (email, WhatsApp o plataforma).
Taller en directo o masterclass (con replay).
Webinar evergreen (grabado, automatizado).
Bootcamp intensivo.



 Lead magnets interactivos/de diagnóstico
Test de autodiagnóstico (ej: “Qué tipo de X eres”).
Quiz con resultados personalizados.
Calculadoras (ej: ROI, gasto, nivel de X).
Encuestas con devolución de resultados.



Acceso a una comunidad exclusiva
Acceso a grupo privado de WhatsApp/Telegram/FB.
Acceso a una newsletter.
Espacio de networking o mastermind gratuito.



Otros formatos creativos
Demo gratuita / trial de producto.
Sorteos (a cambio del email).
Recursos físicos (checklist imprimible enviada).
Espera de lista VIP para un lanzamiento.
QR a una descarga gratuita en un evento presencial.



EJEMPLOS DE LEAD
MAGNETS POR NICHOS



Coach de parejas

Test: “¿En qué fase está tu relación ahora
mismo?” con resultado personalizado.



Psicóloga para mujeres en piloto
automático

Checklist: “7 señales de que estás viviendo en
piloto automático (y cómo empezar a salir hoy)”.



Nutrición holística

Menú exprés descargable: “3 días de recetas
fáciles para equilibrar tu energía sin contar

calorías”.



Experta en crianza consciente

Guía descargable PDF: “12 frases probadas para
poner límites sin gritar, según la edad de tu hijo

(3 a 12 años)”.



Coach de músicos

Mini-curso: “3 ejercicios diarios para
desbloquear tu creatividad musical en menos

de 15 minutos”.



Psicología opositores

Audio guiado: “Meditación de 5 minutos para
calmar la ansiedad antes de estudiar”.



Negocio de stop motion (vídeo para
marcas)

Plantilla en Canva: “Storyboard editable para tu
próximo anuncio en redes”.



Coach somático

Audio experiencia de 7 días: “Respira y regula: 7
prácticas de 7 minutos para salir del modo

alerta”.



Coach de emprendedoras
(Instagram)

“Prompt para conseguir 5 ajustes de tu BIO en
Instagram y empezar a atraer clientes hoy”.



Mentoría de negocios digitales

Vídeo pregrabado: “Mapa de fases de madurez
de tu negocio digital: descubre en cuál estás y

qué necesitas para crecer”.



Nutrición animal

Checklist: “10 alimentos que tienes en casa y
que pueden dañar la salud de tu perro”.



Entrenamiento para mujeres

Guía visual: “Calendario de entrenamiento según
tu ciclo menstrual”.



Coach deportivo

Vídeo pregrabado: clase gratuita



Software

7 días de prueba gratuita



OS TOCA

15 min para definir al menos 5 posibles lead magnets
estratégicos para tu negocio.

15 min puesta en común e ideas colectivas en grupo.

Doc ejemplos »

https://docs.google.com/document/d/14pGUk8fpeFqhag2IlbjpZto4N-eah8KmVqvn0NgoqrE/edit?usp=sharing


EJEMPLO EMBUDO LEAD
MAGNET WEBINAR

PREGRABADO



Embudo lead magnet (webinar pregrabado)
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Para quién es:

avatar claro

Página de registro





Beneficios, qué

van a ver en el

taller, qué van a

aprender.

Segunda parte:
registro
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Autoridad

Testimonios
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Página de registro
Más storytelling

para cerrar la

página

Lead capture



Página visualización taller



Vídeo incrustado

sin distracciones

Página visualización taller
A los 50 minutos

empieza la venta de un

curso y aparece un

botón abajo que lleva a

la página de venta





EMAIL REPLAY



Asunto y pre

header

EMAIL REPLAY

Dolor

Solución

Evitar spam

Incita a la

conversación =

conversión

Mockup y cierre



EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



Asunto y pre

header
Nexo entre el taller y el

producto, después de ver

el taller a aumentado su

nivel de consciencia

Vehículo (derriba la

objeción del tiempo)

Banner & mock up con

promesa. info técnica,

bonus

EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



Detalles del método con

beneficios

Mini vídeo en el que se ve

el campus

EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



Oferta especial por haber

visto el taller: URGENCIA

Bonus especiales:

URGENCIA

Contador regresivo:

URGENCIA

Más CTA

EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



avatar

objeción tiempo

sumatorio

derribando otra objeción:

el dinero

garantía

escribe para derribar

cualquier objeción

EMAIL VENTA CON OFERTA 1 - OFERTA IRRESISTIBLE



EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



Asunto y pre

header

beneficios

beneficios/

punto B del viaje del

cliente

vehículo

CTA

EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



URGENCIA

testimonios: calidad y

practicidad de la

formación

contador regresivo:

URGENCIA

EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



testimonio con prueba

gráfica

EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



urgencia + beneficios de

los bonus

soporte

EMAIL VENTA CON OFERTA 2 - TESTIMONIOS



EMAIL VENTA CON OFERTA 3 - ÚLTIMAS HORAS



URGENCIA contador

regresivo

Asunto y pre

header

EMAIL VENTA CON OFERTA 3 - ÚLTIMAS HORAS

repaso oferta especial

sumatorio



EMAIL VENTA CON OFERTA 3 - ÚLTIMAS HORAS & DOLORES



EMAIL VENTA CON OFERTA 3 - ÚLTIMAS HORAS & DOLORES

dolores

+ testimonios



EMAIL VENTA CON OFERTA 3 - ÚLTIMAS HORAS & DOLORES



garantía

EMAIL VENTA CON OFERTA 3 - ÚLTIMAS HORAS & DOLORES

soporte





ACCIÓN

ACCIÓN

ACCIÓN

LEAD VENTADESCONOCIDO NUTRICIÓN



EJEMPLO
EMBUDO

NEWSLETTER



Instagram:
Escribe la

palabra
XXX

MD:
Enlace a la

pág.
registro

Email doble
opt in:

confirmación

Email
leadmagnet 1

Email
leadmagnet 2

Email
leadmagnet 3

Email venta 1 Email venta 2 Email venta 3 Email venta 4 ENTRADA
NEWSLETTER

FASE DE CAPTACIÓN FASE DE NUTRICIÓN

FASE DE VENTA



Link en la BIO - Entrada lead magnet newsletter

Captación desde el feed



PÁGINA DE CAPTACIÓN

Promesa desgranada

Beneficios



Testimonios

Autoridad



Formulario

CTA



Asunto

Email de confirmación

SECUENCIA DE EMAILS



Email 1 entrega lead magnet - nutrición



Email 2 entrega lead magnet - nutrición



Email 3 entrega lead magnet - nutrición

Primer CTA de venta



Email 4 - VENTA
PROMESA & AUTORIDAD

El leadmagnet es la antesala.
Aquí presenta su “vehículo” completo

Autoridad

Por si acaso no quieres leer hasta el final

PROMESA

Autoridad mentor:
SU HISTORIA

Storytelling - Que
cuenta la

transformación del
programa

Juega con la PD

Asunto: beneficio claro clarinete



Email 5 - VENTA - 
VIAJE DE CLIENTE

Asunto: ESTO (muy persuasiva) - Dolor

Aquí empieza una
historia que habla
sobre el punto A

Presenta la raíz del
problema y la solución



Aquí presenta el punto B + beneficios

Consigue esta transformación aquí

Edificando a la mentora



Email 5 - VENTA - 
VIAJE DE CLIENTE

Asunto: DOLOR - El problema eres tú 
(ósea que puedes cambiarlo)

Más dolores del cliente (mapa de empatía: 
qué siente y qué dice)

Solución - vehículo

Garantía

Testimonios



Email 6 - VENTA - 
URGENCIA

Solución - vehículo

Beneficios



OS TOCA

10 min para dibujar el embudo de uno de los lead magnets que
habéis ideado hoy.

Doc ejemplos »

https://docs.google.com/document/d/14pGUk8fpeFqhag2IlbjpZto4N-eah8KmVqvn0NgoqrE/edit?usp=sharing


CLAVES DE UN EMBUDO
EVERGREEN



CLAVES DE UN EMBUDO
EVERGREEN

Siempre está automatizado:
Manychat
Herramienta de CRM y email marketing



CLAVES DE UN EMBUDO
EVERGREEN

Promesa irresistible y específica
Leadmagnet/webinar: viaje del cliente, promesa, entregables
Venta: promesa, viaje de cliente, beneficios, entregables, bonus, 

garantía, precio



CLAVES DE UN EMBUDO
EVERGREEN

URGENCIA O ESCASEZ
Se acaba el tiempo o las plazas
Contador regresivo



CLAVES DE UN EMBUDO
EVERGREEN

Optimización constante:
Claras las métricas de ese embudo
Medirlo de forma recurrente
Optimizar los números bajos del embudo



CLAVES DE UN EMBUDO
EVERGREEN

Testea, testea
Empieza con un solo lead magnet
Después, puedes tener varios e ir moviendo todos

desde tus canales de marketing y comunicación.



CLAVES DE UN EMBUDO
EVERGREEN

Testea, testea
Empieza con un solo lead magnet
Después, puedes tener varios e ir moviendo todos

desde tus canales de marketing y comunicación.



REGALO

📄 Lista de 22 formatos diferentes para tu lead magnet
🎁 Lista de 40 ejemplos diferentes de lead magnet por nicho
✍🏼 9 ejemplos de embudos dibujados
📍Estructura propuesta de entrega de lead magnet



preguntas
ahora que os he puesto la
cabeza como un bombo



GRACIAS


