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Cómo llenar tu agenda con leads 
locales
El sistema completo para tener clientes todo el mes

Muchos negocios de servicios viven entre semanas llenas y semanas vacias, sin saber por que. 
La diferencia entre un negocio que improvisa y uno que crece es tener un sistema. Este eBook 
reune todo lo que necesitas para atraer leads locales de forma constante, atenderlos bien y 
convertirlos en clientes que vuelven y te recomiendan. Lee con calma y aplica un capitulo a la vez.

Capitulo 1: Entiende a tu cliente local
Antes de pautar o publicar, necesitas saber a quien le hablas. Tu cliente local tiene un problema 
concreto, una zona donde vive y un presupuesto definido. Mientras mas claro lo tengas, mas facil 
sera atraerlo.

• Define el problema que mas te buscan resolver
• Identifica la zona donde estan tus mejores clientes
• Anota las objeciones que mas escuchas antes de cerrar
• Piensa en por que te eligen a ti y no a la competencia

Capitulo 2: Construye presencia que genere confianza
El cliente local investiga antes de contratar. Si te busca y no encuentra nada, se va con otro. Tu 
trabajo es estar presente y verte confiable en cada punto donde te miran.

• Perfil de Google completo, con fotos y resenas
• WhatsApp Business con catalogo y respuestas rapidas
• Redes sociales con trabajos reales, no solo frases bonitas
• Resenas y testimonios visibles en todos lados

Capitulo 3: Atrae leads con canales que funcionan
No necesitas estar en todas partes, necesitas estar bien en los canales donde esta tu cliente. Para 
negocios locales, estos suelen ser los que mas rinden.

• Google: para los que ya estan buscando tu servicio
• Pauta en Meta: para llegar a tu zona con una buena oferta
• Referidos: el canal mas barato y de mayor confianza
• Alianzas con negocios cercanos que comparten tu cliente

Capitulo 4: Convierte el interes en cita agendada
Atraer contactos no sirve si no los conviertes. La conversion se gana con velocidad, claridad y 
seguimiento. Aqui se cae la mayoria de negocios y aqui esta tu oportunidad.

• Responde en menos de 10 minutos en horario laboral
• Califica al cliente antes de dar precio



• Presenta tu oferta con valor, no solo el numero
• Haz seguimiento a quien no respondio, sin acosar

Capitulo 5: Atiende para que vuelvan y te recomienden
Un cliente bien atendido vale por varios. Vuelve, te recomienda y deja resenas que atraen mas 
clientes. La postventa no es un extra, es parte del sistema.

• Cumple lo prometido en fecha, precio y calidad
• Pide resena al terminar cada servicio
• Guarda los contactos para promociones futuras
• Premia a quien te refiere nuevos clientes

Capitulo 6: Mide y mejora cada mes
Lo que no se mide no se mejora. Dedica un rato cada mes a revisar tus numeros y ajustar lo que 
haga falta. Pequeñas mejoras constantes llenan tu agenda mas que un golpe de suerte.

• Cuantos leads llegaron y de que canal
• Cuantos se volvieron clientes
• Cuanto te costo cada cliente nuevo
• Que canal te trae los clientes mas rentables y dale mas alli
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