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Antes de comenzar, nos gustaría poder hacer 
algunas consideraciones previas al respecto 
del vocabulario utilizado en este manual y 
en el lienzo para que los conceptos queden 
más claros; y sea mucho más fácil ponerte a 
trabajar con Sales Funnel Canvas (SFC).   
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LTV (Life Time Value): Total de ingresos que 
genera un cliente.

Plan: Proyecto concreto para el que se aplica 
el lienzo, con sus particularidades respecto a 
acciones, canales, KPI, buyer persona y resto 
de elementos del lienzo.

Producto: Producto o servicio ofrecido.
 

Purchase: Compra. Momento específico en 
que se debe tener mayor cuidado, ya que el 
usuario ante cualquier distracción o detalle, 
puede abandonar su decisión y echarse atrás 
en su apuesta por nosotros.

Referrals: Recomendaciones que los clientes 
efectúan respecto al buen servicio o atención 
que han recibido. Es una estrategia de cara a 
introducir nuevos clientes en el embudo.

SFC: Sales Funnel Canvas

Strategy: Estrategia sobre la que se diseña el 
lienzo, desmenuzando cada acción, canal y 
cliente para cada tipo de producto.
 

Un-bundling: Es el producto desagregado. 
Producto que, en la medida posible, cumple 
con las mínimas prestaciones para que un 
cliente potencial decida probarlo. A través 
de este producto puede accederse más 
fácilmente al cliente para venderle otros o 
hacerle un up-selling.

Up-sell: es la fase en la que se le ofrece al 
cliente un producto o servicio con mayores 
prestaciones de las que éste tiene intención 
de adquirir.

Viral loop: Ciclo viral que permite aumentar 
el número de nuevos clientes gracias a las 
acciones de usuarios que ya han entrado en 
el embudo de ventas.

Awareness: Materialización de una necesidad 
latente entre un público específico.
 

Buyer persona: Perfil de un cliente final o 
potencial que permite definir una estrategia 
concreta para acercarnos a los diferentes 
públicos a los que nos dirigimos.

Campaign: Campaña para la que se diseña 
la estrategia. Es importante tener claro las 
diferentes campañas para poder elegir las 
acciones óptimas para cada una de ellas.
 

Channels: Canales que permiten dirigirnos a 
nuestro público.

Cliente: Clientes potenciales o posibles, más 
allá de todas aquellas personas que han 
adquirido nuestro producto o servicio.

Consideration: fase en la cual el usuario 
baraja opciones diversas de cara a efectuar 
una compra que cubra su necesidad.

Cross-sell: Es la venta cruzada. Procedimiento 
por el que se le ofrecen al cliente productos 
complementarios al que quiere adquirir.

Interest: Interés que muestra el público por 
resolver una necesidad.

Keep customers: Acciones que permiten que 
el cliente se mantenga en cada una de las 
fases del embudo mientras está madurando 
el paso a la siguiente fase, evitando que 
retroceda a la anterior o que se pierda.

KPI (Key Performance Indicator): Indicador 
que permite medir un objetivo fijado 
previamente a través del cual se ve reflejado 
el rendimiento de una estrategia global y por 
fases.
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Las diferentes fases del embudo son 

un estado psicológico que experimenta 

un usuario como respuesta a las 

acciones que hemos definido para él y 

finalmente se produzca la compra.



Sales Funnel Canvas es un lienzo que nos 
permite plasmar en única hoja de papel 
todos los aspectos más importantes para 
crear una estrategia de venta. De esta forma, 
de un vistazo se puede ver la estrategia 
global sin necesidad de leerse un plan de 
marketing de 50 páginas. Siguiendo la línea 
del lienzo de Osterwalder en el que se plasma 
una estrategia en una hoja de papel con los 
aspectos más importantes que debe tener un 
modelo de negocio, Sales Funnel Canvas es 
un documento vivo que puede ir cambiando 
en función de las necesidades del cliente y la 
validación de las hipótesis iniciales.
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Este canvas permite plasmar las hipótesis 
de una estrategia de venta mediante post-
its. De esta forma, se puede ir iterando en 
tiempo real para optimizar al máximo las 
acciones trazadas dentro de la estrategia 
de marketing. El hecho de poder plasmarlo 
de una forma tan esquemática, y obligando 
a clasificar las acciones en cada una de las 
partes del embudo, nos permite detectar los 
puntos rojos del plan de una forma localizada 
y, así, poder corregirlos. 

Un marco de trabajo que permite alinear 
todas las áreas de la empresa.
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¿Por donde empiezo?

Debemos definir todas las acciones 

que vamos a desempeñar en cada una 

de las fases, de izquierda a derecha
No es necesario hacer acciones de viral loop en todas las fases. Lo que importa es reflexionar si vamos a hacerlo o no. En caso negativo, podemos poner una cruz en el cuadro correspondiente.



Es preciso diseñar y plasmar en el lienzo 
una estrategia diferente para cada buyer 
persona a los que nos dirigimos en cada uno 
de los proyectos, campañas y productos. 
Probablemente coincidan muchas acciones 
de un lienzo a otro, pero separarlo de esta 
forma nos permite identificar las acciones 
que no funcionan asociadas a diferentes 
productos, clientes o fases del embudo. Así, 
podemos ir modificándolas hasta optimizar 
nuestras campañas al máximo.
 
    El lienzo se divide en función de las fases 
del doble embudo de ventas basado en la 
captación, fidelización e incremento.  En 
cada fase se debe definir qué acción se 
va a llevar a cabo y mediante qué canales,  
puesto que nos encontramos en una etapa 

de omnicanalidad. Dependiendo de la 
fase en la que nos encontremos, el canal 
puede ser distinto, porque el mensaje y el 
modo en el que nos comunicamos con los 
usuarios dependerá del punto en el que se 
encuentren. No utilizaremos las mismas 
acciones ni los mismos canales para un 
usuario que queremos que nos conozca, que 
para otro que está considerando comprarnos.

      Por otro lado tenemos el viral loop o ciclo 
viral, en el que se determina si existen o no 
acciones que hagan que el usuario comparta 
la interacción que está teniendo con nosotros. 
Por ejemplo, compartir un post o escribir un 
tuit de que ha usado nuestros servicios.
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Un ciclo viral está basado en lo mucho que 
gustamos a los usuarios. Al incluirlo dentro 
del lienzo nos hace pensar si existe algo que 
podamos hacer para que nuestros clientes 
atraigan más clientes. No siempre será 
posible, pero es interesante tenerlo en cuenta 
para desarrollar acciones, como ofrecer 
cualquier tipo de incentivo o reembolso, que 
conviertan a nuestros clientes en vendedores 
de cara a acelerar la compra y conseguir 
nuevos clientes.  

Las acciones de viral loop son una buena 
manera de integrar acciones de growth 
hacking dentro de una estrategia.



         No hay que perder de vista los KPI, que nos 
ayudarán a medir y cuantificar las acciones 
que se han definido en cada una de las fases. 
En primer lugar, se escogerán indicadores 
que nos ayuden a medir si las acciones que 
hemos elegido son las idóneas para nuestro 
producto y el público al que nos dirigimos en 
dicha fase. Con estos indicadores, podremos 
localizar los cuellos de botella y saber qué 
alcance se está teniendo en cada fase; y así, 
poder confirmar que nuestras hipótesis de 
partida son ciertas para, en caso contrario, 
reformormularlas. Gracias a los KPI de cada 
fase, podemos determinar esos puntos rojos 
de los que hablábamos antes de una manera 
mucho más eficiente, y determinar en qué 
fase estamos teniendo una mayor fuga de 
usuarios. Los KPI que indican el cambio de 
cada fase se indicarán en los círculos (   ), es 
lo que llamamos evento crítico.  

Cada círculo hace referencia a la conversión 
de usuarios que han pasado a la siguiente 
fase del embudo. En los cuadrados ( ) 
siguientes, también marcan indicadores de 
cambio de fase, pero en este caso hacen 
referencia siempre al número de ventas.

      En cuanto a la parte de keep customers, 
tendremos presente qué acciones podemos 
desarrollar en cada una de las fases para que 
el usuario permanezca en ésta sin que se 
enfríe. Mantener al cliente potencial durante 
su periodo de maduración, convirtiendo de 
una fase a la siguiente; hasta que finalmente 
nos compra y sigue siendo nuestro cliente. 
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La fase purchase es cuando un 

usuario ha decidido comprarnos. 

Aquí es donde ponemos en marcha el 

embudo del proceso de compra. Esta 

fase culminará cuando finalmente 

nos hayan realizado una compra.



Pero ahora vamos a fijarnos en la primera 
parte del embudo de ventas, en la captación 
de clientes, en sus fases, y en cómo vamos a 
trazar un plan para que un cliente pase por 
ellas hasta que efectúe la compra.  

      Hay que definir quién es el  buyer persona 
con el que queremos empezar a trabajar y 
cuál será el producto. Una vez tomada esta 
decisión, empezaremos a desarrollar el plan 
operativo dentro del canvas.

     El producto en el canvas va a ser el un-
bundling, es decir, un producto desagregado: 
lleva nuestro producto a la mínima expresión 
para que al cliente no le suponga demasiado 
riesgo probarlo. Una vez lo haya probado y 
haya pasado todas las fases del embudo, es 
más fácil que nos compre otros productos. 
Desagregarlo nos ayuda a hacer una venta 
sugestiva para ofrecer al cliente diferentes 
niveles de productos: alto, medio y bajo.
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Esta primera etapa consiste en generar la 
existencia de una necesidad. El público 
objetivo necesita saber que tiene una 
necesidad y que existen soluciones que 
pueden ayudarle. En esta fase nos interesa 
descubrir gente que tiene un problema o 
necesidad que podemos resolver. 

En esta fase de consideración de opciones, 
el cliente potencial ha mostrado interés por 
nosotros, nos tiene en cuenta para tomar una 
decisión de compra. El cliente se plantea 
seriamente resolver el problema, y para ello 
hace comparativas con la competencia, mira 
precios, características del producto, etc.

Esta segunda etapa comienza cuando el 
usuario empieza a interactuar con nosotros, 
navegando por nuestra web, y mostrando 
un interés activo. Nuestra labor es analizar si 
al público objetivo le interesa solucionar el 
problema o necesidad, si quiere saber más 
sobre la solución. En esta fase podemos dejar 
entrever cómo resolveríamos el problema 
nosotros.

Por último, en la fase de conversión el cliente 
decide comprar nuestro producto. Hemos 
de detectar todos los puntos de fricción que 
pueden hacer que cambien de opinión y 
eliminarlos, agilizando el proceso. Habiéndole 
vendido un producto desagregado, en este 
momento se puede empezar a ofrecer un up-
selling o un cross-selling.

AWARENESS
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Finalmente, tenemos la etapa de incremento 
de clientes, que es el paso siguiente a la 
compra. Debemos aumentar las ventas por 
cliente mediante una serie de actividades, 
aumentando el valor del tiempo de vida del 
cliente (LTV). Hay saber cuánto van a gastar 
nuestros clientes en nuestros productos 
desde el principio y hasta el final. No hay que 
centrarse únicamente en la captación, sino 
que hemos de conseguir que los clientes 
vayan gastando más con el tiempo. Dentro 
de esta fase de incremento hablamos de 
diferentes estrategias:
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Hay que pensar cómo podemos realizar up-
selling a través de un producto desagregado, 
que es el que hemos pensado al empezar 
a montar la estrategia. Es importante, en 
la medida de la posible, ofrecer diferentes 
niveles de nuestro producto o servicio para 
poder llevar a cabo un up-selling eficaz.

No hay que olvidar que es importante que 
hablen de nosotros de forma orgánica, es 
decir, que nos recomienden. Éstas generan 
un ciclo viral externo, y los clientes satisfechos 
nos ayudarán a conseguir más clientes. 

Gracias al cross-selling, una vez el cliente ha 
decidido que quiere probar nuestro producto, 
podemos comenzar a venderle otros tantos 
relacionados, y así poder aumentar su cesta 
de compra.

UP-SELL
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¿Conoces nuestros cursos oficiales?

Una formación online en la que aprenderás 

a diseñar estrategias de marketing y venta 

con la metodología Sales Funnel Canvas

salesfunnelcanvas.com
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Fórmate online con nosotros y consigue el 
certificado que demuestre que eres un Specialist 
en Sales Funnel Canvas. Éste se te otorgará al 
superar el examen.

Con la realización del curso obtendrás unos 
conocimientos con los que podrás aplicar la 
metodología en tus proyectos y diseñar estrategias 
de marketing y ventas más eficientes. 

La formación completa consta de 6 módulos:

1 2

3 4

5 6
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Utiliza unos marcadores de diferentes colores para organizar mejor las ideas.



Ponte manos a la obra con tu estrategia 
de ventas ayudándote de nuestro SFC  
y cuéntanos cómo ha sido tu experiencia.
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Metodologías como esta nos ayudan a 
plasmar y visualizar una estrategia, pero no 
nos garantiza que vayamos a triunfar. No 
existe una herramienta clave para alcanzar 
el éxito. El éxito se alcanza mediante trabajo 
duro, constancia y dedicación. Nuestros 
errores nos ayudan a seguir aprendiendo 
y seguir mejorando en el desarrollo de un 
proyecto. De modo que no hay que dejar de 
practicar para seguir avanzando y creciendo.
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Descárgate ya tu Sales Funnel Canvas
Entra en salesfunnelcanvas.com

o escanea este código QR 
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