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01 HAZ TUS PROPIOS MENSAJES 
PARA SITUACIONES SIMILARES

Confirmación de citas acordadas 

Mensajes listos para enviar en caso de que  no contesten 
tus llamadas. 

Mensajes de seguimiento para los clientes a los cuales 
buscas venderles, así sabrás cómo va el proceso de venta 
para tomar acciones y cerrar más rápido la negociación.

Saludos iniciales, con presentación muy CORTA de la 
empresa y tu nombre.

La mayoría de las consultas suelen ser muy similares. 
Para optimizar el tiempo puedes crear 5 mensajes principales:

Mensajes con los que sueles remitir las 
conversaciones a otras áreas de la empresa
(Ejemplo: Soporte, Servicio al Cliente, entre otros.

Introducción

Hoy las compañías se han visto 
obligadas a mejorar sus canales de 
atención, tanto para clientes, como 
para usuarios, pacientes, afiliados y 
más. Lo anterior, ha llevado a las 
empresas a encontrar canales 
digitales con facilidad de uso, 
inmediatez y cercanía. WhatsApp 
cumple con estos requisitos. 
Aquí aprenderás cómo incrementar 
tus ventas y fidelizar a tus clientes 
por WhatsApp:

Somo el aliado #1 de las empresas 
que creen en el poder de generar 
experiencias únicas en canales 
digitales 



La velocidad es un factor decisivo, todos queremos 
las cosas rápido y al instante. Entre menos clicks 
tengas que dar, mejor. Con HiBot puedes administrar 
más de 300 conversaciones al mismo tiempo y todo 
a un click.

A las personas nos gusta que nos hablen personas. 
Trata de ser amigable pero siempre muy conciso 
y breve. Así tendrás la atención de tu público y 
se sentirá bien atendido.

02 TEN LOS DOCUMENTOS Y PLANTILLAS QUE 
ENVÍAS FRECUENTEMENTE A LA MANO

03SIEMPRE HABLA COMO UN HUMANO



04 COMUNICA PARA CERRAR MÁS VENTAS 
Y/O AHORRAR MÁS TIEMPO

Si hay nuevos lanzamientos en el producto, promo-
ciones o novedades en tu compañía, trata de comu-
nicar a tus clientes. Con lo anterior, te recordarán y 
podrás activar una venta. Además, si tus clientes 
están informados, no vas a gastar tiempo respon-
diendo preguntas innecesarias. NO envíes estas ac-
tualizaciones de forma masiva y muy frecuentemen-
te, pues los clientes van a perder la atención hacia tu 
contenido.

La clave está en ser breves, aprovechar los momen-
tos de seguimiento para enviar estas noticias y así 

activar ventas, llegando a la necesidad espe-
cifica que el cliente estaba consultan-

do contigo. Por ejemplo:

¡Hola Sara! 
Ya lanzamos en HiBot el módulo de 
notificaciones que querías, 
¿Si te interesa te llamo? 

¡Hola Sara! 
Me acaba de llegar el nuevo Iphone 
12 que estabas preguntando la 
semana pasada, en color azul, 
negro y gris. 

¿Te interesa?

Hibot es velocidad, evolución, fluidez y crecimiento. 
¡Estamos en más de 22 países!



Intenta no quedar mal con 
los clientes. Muchas veces 
con la alta demanda, no po-
demos contestar todos los 
chat que nos llegan en un 
mismo día. Recuerda que 
todos queremos atención in-
mediata.

Con HiBot puedes repartir 
equitativamente las conver-
saciones a los diferentes 
agentes de venta, personas 
de soporte y otras áreas. In-
cluso si vienen de diferentes 
canales como Facebook, 
Instagram y más… Todo en 
una sola plataforma. 

línea de tiempo e identifiques cada uno de los mo-
mentos por los que pasa tu cliente desde que tiene el primer 
contacto con tu empresa. Define un objetivo claro en cada 
etapa. Busca los elementos que hacen feliz a tu cliente y los 
que lo pueden hacer tener una mala experiencia en cada si-
tuación en la que tienen contacto con tu compañía. Intenta 
mejorar todos los puntos malos para que tu servicio al cliente 
sea cada vez mejor. Aquí te dejamos un ejemplo: 

05 SI TIENES MUCHA DEMANDA, REPARTE LAS 
CONVERSACIONES ENTRE DIFERENTES AGENTES

Por último, queremos sugerirte que hagas una



1. Ingreso 
a mi sitio web 
Objetivo: Que nos dejen sus datos de contacto
Qué lo hace feliz: 
-Un formulario de contacto que funcione 
correctamente.
-Encontrar en la página la solución a su 
problema
Qué lo hace infeliz: 
-Que la página se caiga o no funcione. 
-Que la página le muestre lo contrario a lo que 
necesita 

3. Propuesta 
comercial  
Objetivo: Entregar al cliente justo lo que se 
adapte a él y necesite.
Qué lo hace feliz: Entender la propuesta 
perfectamente, y que encuentre algo extra 
de valor que no tenía en mente.
Qué lo hace infeliz: Una propuesta comer)
cial inentendible, difícil de leer y que no se 
ajuste a sus expectativas. 

5. Seguimiento 
de fidelización 
Objetivo: Verificar que los objetivos del cliente 
estén alineados con nuestro servicio y encontrar 
cómo podemos aportar al cumplimiento de sus 
metas.
Qué lo hace feliz: Que le mostremos nuestro 
interés por los desafíos de su empresa.
Qué lo hace infeliz: Que como solución no nos 
hagamos cargo de la necesidad del cliente o de la 
solución de sus preocupaciones. 

7. Soporte técnico/ 
Servicio al cliente  
Objetivo: Brindar atención, acompaña)
miento y solución de manera oportuna.
Qué lo hace feliz: Amabilidad en la aten)
ción y solución oportuna de incidentes y so)
licitudes.
Qué lo hace infeliz: Que no logre comuni)
carse con nuestra compañía y las demoras 
en la solución de los incidentes y fallas.

2. Primera reunión  

Objetivo: Entender la necesidad del cliente 
y ver cómo con mi producto o servicio 
puedo resolverla. 
Qué lo hace feliz: Encontrar lo que busca, 
que se ajuste a sus capacidades y una 
atención amable, amigable y confiable. 
Qué lo hace infeliz: Que no sea lo que 
busca y perder su tiempo.

4. Negociación 
Objetivo: Adaptar puntos de la propuesta y 
obtener una respuesta positiva del cliente 
sobe adquirir el servicio o producto
Qué lo hace feliz: Buena relación y genera)
ción de confianza. 
Qué lo hace infeliz: No llegar a un acuerdo

6. Cobranzas 
Objetivo: Cerrar el proceso de cobro con el 
cliente, sea pago único o pago recurrente.  
Qué lo hace feliz: Confianza en los méto)
dos de pago y que se adapten a sus necesi)
dades y a su operación empresarial.
Qué lo hace infeliz: No obtener prontas 
respuestas  de parte de nosotros frente a 
inconformidades. Fallas en el proceso de 
los cobros. 

8. Retención 
Objetivo: Identificar motivos por los cueles el 
cliente no quiera trabajar más con nosotros y 
encontrar una solución para que no abando)
ne. 
Qué lo hace feliz: Entender sus dolores con 
la marca y proponer soluciones a corto plazo 
que beneficien y restituyan al cliente.
Qué lo hace infeliz: Que sean indiferentes a 
lo que está viviendo y que no se pueda comu)
nicar con la empresa para hacer solicitudes 
de retiro o de insatisfacción.

Línea del tiempo



Para Agendar una demo

Haz click aquí

Hibot es velocidad, evolución,
 fluidez y crecimiento. 

¡Estamos en más de 22 países!

https://bit.ly/3CaKVSg

