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¿Qué es esta guía?
No sabes qué piensan realmente tus clientes… aunque lo están diciendo todos los días: en las reseñas de Google
Maps y Facebook, y en cada conversación de WhatsApp con tu negocio. Ese texto acumulado es una mina de oro que
casi nadie lee. Esta guía del método V.E.N.D.E. con IA te enseña a explotarla en tres pasos — recolectar, analizar con
IA y decidir — usando solo lo que ya tienes: tus reseñas, tu WhatsApp Business y una herramienta de IA gratuita
(ChatGPT, Claude o Gemini). El resultado: sabrás con las palabras textuales de tus clientes qué valoran, qué los
detiene antes de comprar y qué está fallando — sin contratar una agencia de investigación.

Por qué funciona (y por qué casi nadie lo hace)
El libro lo resume así: las palabras que tus clientes usan para describir el problema que les resolviste, por qué
volvieron y en qué eres diferente son el lenguaje de tu cliente. Usarlas en tu comunicación es más efectivo que el
lenguaje técnico de tu producto, porque hablan del resultado, no del proceso. El problema nunca fue conseguir esa
información: fue el tiempo de leer y ordenar cientos de mensajes. Eso es exactamente lo que la IA hace en minutos.

El método en 3 pasos
1. Recolecta: copia tus últimas 20 reseñas y exporta 3 a 5 conversaciones de WhatsApp con clientes (página 2).

2. Analiza con IA: usa los 4 prompts de la página 3 — patrones, preguntas frecuentes, quejas y elogios.

3. Decide y actúa: convierte los hallazgos en marketing, respuestas y correcciones (página 4).

IMPORTANTE — privacidad primero: antes de pegar cualquier conversación en una herramienta de IA, borra o
reemplaza nombres, teléfonos, direcciones y datos personales de tus clientes ([Cliente 1], [Cliente 2]…). El
análisis necesita las palabras, no las identidades.



Paso 1 · Recolecta la voz de tu cliente (20 minutos)

A) Tus reseñas (Google Maps, Facebook, Instagram)
Abre tu ficha de Google Maps, tu página de Facebook o tu perfil de Instagram y copia las últimas 20 reseñas o
comentarios de clientes en un documento — incluye las buenas Y las malas. Si tienes pocas reseñas propias, ese ya
es un hallazgo: actívalas pidiéndola a cada cliente satisfecho al momento de la entrega.
Mientras copias, el libro pide subrayar tres cosas:

• Las palabras que usan para describir el problema que resolvieron.

• Las palabras que usan para describir por qué volvieron.

• Las palabras que usan para describir la diferencia con otras opciones.

B) Tu WhatsApp Business
Si llevas conversaciones con clientes en WhatsApp, ya tienes una fuente rica de datos sin costo extra. Elige 3 a 5
conversaciones: tus mejores clientes, una venta que se cayó y un cliente que se quejó. Para exportar una
conversación: abre el chat → toca el menú de tres puntos o el nombre del contacto → Más → Exportar chat → Sin
archivos. Te genera un .txt que puedes abrir y limpiar.
Qué está escondido ahí, según el libro:

• Qué preguntan antes de comprar (lo que tu comunicación no está respondiendo).

• Qué objeciones tienen (lo que detiene tus ventas).

• Qué elogian después de recibir el servicio (tu diferenciador real, en sus palabras).

Antes de pasar al análisis: anonimiza. Reemplaza nombres por [Cliente 1], [Cliente 2]; borra teléfonos,
direcciones y datos de pago. Dos minutos de limpieza que protegen a tus clientes y a tu negocio.
¿Sin reseñas y sin WhatsApp activo? Empieza al revés: lee las reseñas de tus 3 competidores más cercanos. Las
quejas que se repiten en ellos son el estándar que tu negocio puede superar desde mañana.



Paso 2 · Analiza con IA: los 4 prompts
Copia, pega tu material anonimizado donde dice [pega], y deja que la IA ordene en minutos lo que a mano tomaría
horas. La IA propone; tú decides.

1. El minero de reseñas
Úsalo: con tus 20 reseñas copiadas.

“Estas son las últimas 20 reseñas y comentarios de clientes de mi negocio de [giro]: [pega las reseñas]. Dime: qué
valoran más mis clientes (con las palabras exactas que usan), qué problema dicen que les resolví, por qué dicen que
vuelven o me recomiendan, y qué queja se repite. Al final, dame 3 frases para mi publicidad usando las palabras
textuales de mis clientes, no las mías.”

2. El detector de preguntas y objeciones
Úsalo: con tus chats de WhatsApp anonimizados (antes de la compra).

“Estas son conversaciones anonimizadas de WhatsApp con clientes de mi negocio de [giro], antes de comprar: [pega los
chats]. Identifica: las 10 preguntas más frecuentes, las objeciones que se repiten y en qué momento de la conversación
se enfrían los clientes. Dime qué información debería publicar mi negocio (en redes, en mi ficha de Google o en el primer
mensaje) para responder esas preguntas antes de que las hagan.”

3. El médico de quejas
Úsalo: con tus reseñas de 3 estrellas o menos y chats de reclamos.

“Estas son las quejas y reseñas negativas de mi negocio de [giro]: [pega las quejas]. Encuentra la causa raíz que más se
repite, clasifica las quejas por tipo (producto, tiempos, trato, precio, comunicación) y propón la corrección más barata de
probar para cada tipo. Además, redacta una plantilla de respuesta pública profesional para reseñas negativas: que
reconozca sin justificarse, ofrezca resolver en privado y proteja la reputación del negocio.”

4. El traductor de elogios a marketing
Úsalo: con los elogios y mensajes de agradecimiento recopilados.

“Estas son frases textuales con las que mis clientes elogian mi negocio de [giro]: [pega los elogios]. Dime cuál es la frase
o idea que más se repite (mi diferenciador real), y dame 5 ideas de publicaciones para Facebook usando las palabras de
mis clientes: una historia, un antes/después, una pregunta, un consejo y una publicación de reseña destacada. Español
mexicano, sin sonar a anuncio.”



Paso 3 · Decide y actúa

Qué hacer con cada hallazgo
• Palabras del cliente → a tu marketing. La frase que más se repite en elogios es tu mejor titular. Lo que dicen que
les resolviste es tu propuesta de valor — dicha por ellos.

• Preguntas frecuentes → a tu comunicación. Publica las respuestas donde el cliente busca (ficha de Google,
redes, mensaje de bienvenida de WhatsApp Business). Cada pregunta respondida antes de que la hagan es una
venta que avanza sola.

• Quejas → a tu proceso. La causa raíz más repetida es tu primera corrección del mes. Y responde TODA reseña
negativa con la plantilla del prompt 3: la respuesta pública la leen cientos de futuros clientes, no solo el molesto.

• Todo junto → a tu Retrato del Cliente Ideal. Estos hallazgos llenan los 8 elementos del Retrato (herramienta
gratuita de esta colección) sin necesidad de una entrevista formal.

Tu rutina mensual (30 minutos)
1. Copia las reseñas y 2 o 3 chats nuevos del mes (anonimizados).

2. Corre los prompts 1 y 2. Si hubo quejas, corre el 3.

3. Elige UNA corrección de proceso y UNA idea de contenido, y ejecútalas esa semana. Un hallazgo aplicado vale
más que veinte anotados.

Cuidado con el error 2 del libro: hablar solo con los satisfechos. Estudias a los supervivientes, no al mercado. Las
razones de los que se fueron son exactamente las que más necesitas — por eso el prompt 3 es el más incómodo y el
más valioso de esta guía.

Esta herramienta forma parte del ecosistema V.E.N.D.E. con IA, creado para ayudarte a vender más, crecer con orden y
construir una empresa más rentable con ayuda de la inteligencia artificial.

Conoce el libro V.E.N.D.E. con IA y encuentra más herramientas, recursos, cursos, webinars,
asesoría y comunidad en: vendeconia.com.mx
¿Dudas, comentarios o sugerencias? Escríbenos: contacto@vendeconia.com.mx
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