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Agenda

Qué es Marketing basado en el ciclo de vida.

Por qué es importante la nutricion de prospectos.
Elementos fundamentales de una estrategia de
nutricion de prospectos.

Pasos para crear una estrategia de nutricidn efectiva.
Coémo usar worktlows en HubSpot.

Entrevista con Yojana Cardenas - Especialista
Inbound



T

Ingresa tus preguntas en la
herramienta de



; Qué en este webinario?

1. Coémo crear una estrategia de nutricion de
leads

2. Como incorporar el ciclo de vida de tus
contactos en tu estrategia de marketing

3. Cémo usar las herramientas de Workflows y
Listas en HubSpot



No habra EN VIVO el proximo
miercoles 23 de mayo

iIVolveremos el 30 de mayo!
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La Ruta Inbound

El 89% de los
usuarios en linea
utiliza buscadores

para hacer compras

WEBSITE SOCIAL ANUNCIOS a través de Internet.

ATRAER

La publicacién de
contenidos genera 3
veces mds oportunidades
de venta que el marketing

LANDING- FORMULARIOS tradicional y cuesta un

CONVERTIR PAGES 62% menos.
oportunidades de venta

. l generan un 50% mds de

EMAIL MARKETING BASE DE DATOS LEAD- ventas a un coste un 33%
MARKETING AUTOMATION DE CONTACTOS SCORING menor.

Las empresas que
emplean la nutricién de
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CERRAR

El 88% de los consumidores
han leido comentarios en
linea para determinar la

HUBSPOT CONNECT SMART CORREOS REPORTING & calidad de tu empresa.
DELE'TAR PARA INTEGRACIONES CONTENT TRANSACCIONALES ANALYTICS




Buyer Persona -ormularios y CTA
Buyer’'s Journey Proceso de conversion
Mapa de Contenido Paginas Pilares

SEO Redes Sociales

Blog Email Marketing



Metodologia Inbound Marketing

Priiu

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR
Blog Llamadas a la accién Email Eventos
Palabras Clave Formularios Herramientas Smart Content

Redes Sociales Péaginas de destino Workflows Redes Sociales




Marketing enfocado

en el ciclo de vida
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; Por qué es importante el marketing
enfocado en el ciclo de vida?



Coémo te comunicas con tus contactos desde el
primer contacto con tu organizacion hasta el
momento en que se convierten en clientes




/3%

De los prospectos generados no estan listos para
comprar.




Email es una de las &
maneras mas efectivas
para




Para qué vas a desperdiciar tu tiempo intentando llegarle a
empresas e individuos que no van a beneficiarse de tu
servicio o producto




Qué podemos aprender de como Marketers

1. El mensaje que mas se adapta al cliente ideal o buyer

oersona.
2. Los dolores de cabeza y necesidades mas comunes de

os clientes
3. Cudles ofertas generan mas clientes ideales.

4. Qué contenido crear






569% B

De suscriptores en US cancelan su suscripcion cada
ano porque el contenido no es relevante.



Un clientes leal tiene un
valor total de

el valor de la primera
compra



##35

Recuerda, casi nunca tienes la oportunidac
de cambiar la primera impresion...



amente el
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De las empresas ofrecen un servicio al
cliente de clase mundial.

SO



Email como herramienta de Customer Success

1. Ofrece soporte técnico o servicio al cliente

2. Responde a preguntas de clientes mas rapida y
efectivamente

3. Provee acceso nuevas herramientas o actualizaciones de
servicios o productos.

4. Responde a preguntas entre llamadas o reuniones



Coémo el enfoque en el éxito del cliente puede ayudarte

- Aumentar ingresos de renovacién o recompra

- Hacer que tu cliente invierta en mas productos al
obtener mas valor de tu organizacion

- Convierte a tus clientes en evangelistas de tu marca



Nutricion de Prospectos
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¢ Como puedo ser de ayuda y al mismo

tiempo conectarme con mis prospectos
para convertirlos en clientes”
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Proceso para construir una relacion de
confianza con los prospectos con la meta final
de ganarse su compra.



;Por qué es importante el proceso de
nutriciéon en una estrategia Inbound?



CERRAR




Es la etapa donde el
proceso de nutricion
tiene mas resultados a
largo plazo.




Qué es nutricion de Prospectos

1. Tiempo Indicado
7. Eficiente
3. Enfocado



Qué es nutricion de Prospectos

Tiempo Indicado
E-

1.
2. Eficiente
3. Enfocado



Automatizacion.

Software creado con la meta de

automatizar las actividades de
marketing.




Ineas de asunto en correos

como escribirdas/mejores
ese sera un buen momento'para enviar un email de
seguimiento alrededor del mismo tema
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Qué es nutricion de Prospectos

1. Tiempo Indicado
7. Eficiente
3. Enfocado



La probabilidad de que un lead

inbound pase a ser calificado es

Mas alta si el lead es contactado en
5 MIN vs 30 MIN



Qué es nutricion de Prospectos

Tiempo Indicado
E-

1.
2. Eficiente
3. Enfocado



en los
prospectos de la
manera indicada




’ confianza con el usuario.




@ Elementos Fundamentales de |a

Nutricion de Prospectos
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Se necesitan entre

%
=

Interacciones para generar un lead
de ventas viable.



Tu software de automatizaciéon de
marketing en conjunto con tus
conversaciones (chat, email,
messenger) te ayudaran a
potencializar la nutricion de leads.




s

Una meta que no esta acompanada de un plan, es
simplemente una idea.
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3 Elementos Fundamentales

1. Administracion de contactos
2. Segmentacion
3. El recorrido del comprador



3 Elementos Fundamentales

1. Administracion de contactos
2. Segmentacion

3. El recorrido del comprador
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Estrategia para almacenar y manipular la
informacién de los contactos. Se apoya en el uso
de un software como HubSpot.






3 Elementos Fundamentales

1. Administracion de contactos
2. Segmentacion
3. El recorrido del comprador



La nutricion de prospectos es
el matrimonio entre el
contexto y el contenido.



Estos segmentos pueden ser
creados de multiples formas

Rie®[(LIPWw




Mantener las propiedades de

d
contactos organizadas, G

concisas y claras te ayudara a
crear segmentacioén efectiva.



Negocio
Producto Notas
Tipo de negocio poniones

Fecha de cierre Actividad de contactos

Valor
Etapa del negocio y empresas
Empresa
Df)min.io Noticias de la empresa
Dlreccpn Reuniones de equipo T
Industria Informacion Eventos areas
#de I%mp!eados Notas tomadas : Estado
Descripcion Actividad de contactos Fecha
Hora
Asignacion
Descripcion
Contacto
Email Emails enviados
Nombre Llamadas realizadas
Puesto Reuniones
Lead Status Secuencias
Producto visto = Documentos enviados :
Propiedad = Campo




3 Elementos Fundamentales

1. Administracion de contactos
2. Segmentacion
3. El recorrido del comprador



El recorrido del comprador - Buyer's Journey

Etapa de Etapa de Etapa de
Descubrimiento Consideracion Decisidon

Proceso activo de investigacién que atraviesa un cliente potencial
antes de llevar a cabo una compra.



Lifecycle Marketing:

1. Mapea el contenido de los emails con el ciclo de vida

del contacto
2. ldentifica los puntos de contacto ideales en tu proceso

de marketing y ventas.



Lifecycle Marketing:

1. Mapea el contenido de los emails con el ciclo de vida

del contacto
2. |dentitica los puntos de contacto ideales en tu proceso

de marketing y ventas.



Entender el recorrido del comprador es
fundamental para que una estrategia de
email marketing sea exitosa.




Lifecycle Marketing:

1. Mapea el contenido de los emails con el ciclo de vida

del contacto
2. ldentifica los puntos de contacto ideales en tu proceso

de marketing y ventas.



Puntos de contacto ideales

Suscripcion al blog

Llenar un formulario

Solicitar una consulta con tu equipo
Descargar una oferta

= w =



Tus prospectos estan
ocupados, recuerda
respetar su tiempo




Lifecycle Marketing:

1. Captura la informacién adecuada
2. Mapea las partes mas importantes del ciclo de vida del
cliente.



Lifecycle Marketing:

1. Captura la informacién adecuada
2. Mapea las partes mas importantes del ciclo de vida del
cliente.



Lifecycle Marketing:

1. Captura la informacion adecuada
2. Mapea las partes mas importantes del ciclo de vida del
cliente.



Puntos de contacto ideales

1. Clientes nuevos
7. Clientes recurrentes
3. Evangelistas



¢

Como puedes hacer que tus clientes nuevos
vean valor en el producto o servicio
adquirido lo mas pronto posible?




Responde las siguientes preguntas:

;Qué compro el cliente?
. Como se ve un cliente exitoso con tu servicio o producto?

; Coémo van a medir el rendimiento?
; Cémo puedes ayudarlos a ser exitosos con tu servicio lo mas

= W=

pronto posible?

B



Z > . :
¥ Coémo usar emails con clientes nuevos:

Emails transaccionales
Emails de bienvenida
Confirmacion de citas
Resumen o proximos pasos
después de reunirse

B wh =



Coémo usar emails con evangelistas

1.
2.
3.
4,

Creacién de ofertas especiales
Programa de referidos
Contenido exclusivo
Recomendaciones



Pasos para crear un workflow de

nutricion de prospectos
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4 « o 7
% 5 Pasos para crear un workflow de nutricién

Establecer la meta
Seleccionar el buyer persona
Crear el contenido

I dentificar la linea de tiempo
Analizar los resultados

ok wbd =



Z o o 7
% 5 Pasos para crear un workflow de nutricién

Establecer la meta
Seleccionar el buyer persona
Crear el contenido
|dentificar la linea de tiempo
Analizar los resultados

a ks W=



que quieres lograr es
fundamental ya que sin una
meta no puedes saber si el
resultado es exitoso o no.



Me gustaria que  de mis
prospectos que no estan
consumiendo mi contenido
hagan click en el articulo de
recursos al final de mi
workflow de un mes de
duracion.




Z o o 7
% 5 Pasos para crear un workflow de nutricién

Establecer la meta
Seleccionar el buyer persona
Crear el contenido
|dentificar la linea de tiempo
Analizar los resultados

ok W=



Los Buyer Persona




Buyer Persona

Nombre
Datos demograficos
Meta

Natalia - Manager de Recursos

Humanos
Contratar Personal

Talentoso
: Ejecutivos no estan comprometidos

con la misma meta
: Enfocado a llegarle al

jefe de Natalia para demostrar valor de
contratar personal talentoso



Z o o 7
% 5 Pasos para crear un workflow de nutricién

Establecer la meta
Seleccionar el buyer persona
Crear el contenido
|dentificar la linea de tiempo
Analizar los resultados

ok W=



, Contenido

En vez de empezar hablando de
que tan bueno es tu producto o
serviclo, comienza por crear



Z o o 7
% 5 Pasos para crear un workflow de nutricién

Establecer la meta
Seleccionar el buyer persona
Crear el contenido

I dentificar la linea de tiempo
Analizar los resultados

ok W=



Uno de los aspectos mas
beneficiosos del proceso de
nutricion es la linea de
tiempo de las interacciones
con los leads




75%

De los leads compra




Z o o 7
% 5 Pasos para crear un workflow de nutricién

Establecer la meta
Seleccionar el buyer persona
Crear el contenido
|dentificar la linea de tiempo
Analizar los resultados

ohRE W=



Asegurate que estés haciendo un .

buen seguimiento y almacenamiento
de las conversaciones con tus /\)

prospectos para poder medir los 7 \



Ejemplos para
Prospectos

Activar nutricion después de:

La primera conversion

Descargar cualquier oferta
Suscribirse al blog

Solicitar un demo

Reactivar la interaccion con tu sitio

‘20 20 2




Ejemplos para
Clientes Nuevos

‘20 20 2

Cuando activar la nutriciéon

Durante el onboarding
Entrenamientos sobre producto
Lanzamiento nuevos productos
Recursos de soporte
Recomendacion de servicios pro



Ejemplos para
Clientes Recurrentes Cuando activar la nutriciéon

Programa de referidos
Reconectarse

Feedback y sugerencias
Renovaciones y fin de contrato

20 2% 2\~




Herramienta de Workflows
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Free $0/mes

Disponible anicamente

para clientes de marketing:
- Professional o~ st
> Enterprise

Starter $50/mes

A partir de

@® Pro $800/mes

Facturado anualmente

A partir de

@® Enterprise $2,400/mes

Facturado anualmente

e La Automatizacion también esta disponible en los Hubs de Sales y Servicios pero las funcionalidades varian
entre cada uno. Ver mas detalles en https://www.hubspot.es/pricing/marketing



La automatizacion puede
ser usada de diferentes
maneras,




Aplicaciones de Workflows

1. Nutricion de leads a través de emails
@ Seguimiento a descargas o envios de formulario
4 Después de una accién especifica

2. Notificaciones internas a mi equipo

3. Editar propiedades de contacto o empresa
@ Etapa del ciclo de vida

@ Propiedades personalizadas
4. Ejecutar acciones externas como envio de SMS
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Veamos algunos ejemplos



Aplicaciones de Workflows

1. Nutricion de leads a través de emails
@ Seguimiento a descargas o envios de formulario
4 Después de una accién especifica
2. Notificaciones internas a mi equipo
3. Editar propiedades de contacto o empresa
€ FEtapa del ciclo de vida
@ Propiedades personalizadas
4. Ejecutar acciones externas como envio de SMS



Activadores de inscripcién:

A miembro de

Enviar correo CP_EMAIL_WORKFLOW

Retrasar la siguiente accién

Enviar correo NL_MADURACION LEADS 1IN



Retrasar ls siguiente accion

oarz 2 dizz.

2 contactos

Ramificacién Si/entonces:

propiedad Estado de lead del contacto ez iguzl 2

Contactado.
NO Si
Enviar correo CP_EMAIL_ WORKFLOW Ramificaciox Si/entoncass
—REFUERZO CONTACTO propiedad Estado de lead del contacto ez igual a
Calificado.

&

0%z13z3 de clicz

NO si



Aplicaciones de Workflows

1. Nutriciéon de leads a través de emails
€ Seguimiento a descargas o envios de formulario
€ Después de una accién especifica

2. Notificaciones internas a mi equipo

3. Editar propiedades de contacto o empresa
€ Etapa del ciclo de vida

@ Propiedades personalizadas
4. Ejecutar acciones externas como envio de SMS

B



Establecer una propiedad de contacto Estado Rotar oportunidades de venta hacia

de la oportunidad de venta [ en Abierto Rot s b ahson o aesas

Crear una tarea

"LLAMADA INICIAL" y asigna a Propietario del

contacto

Rotar oportunidades de venta hacia

Rotate leads between 10 owners

Crear una tarea

“LLAMADA INICIAL" y asigna a Propietario del

contacto



Aplicaciones de Workflows

1. Nutricién de leads a través de emails
€ Seguimiento a descargas o envios de formulario
€ Después de una accién especifica

2. Notificaciones internas a mi equipo

3. Editar propiedades de contacto o empresa
€ Etapa del ciclo de vida

€ Propiedades personalizadas
4. Ejecutar acciones externas como envio de SMS

B



w

Ramificacién Si/entonces:
propiedad Stage del contacto esiguzl a

cualquiera de SQL o Customer.

NO Si

Establecer una propiedad de contacto Contact Envisr correo
Origin 7 en I 2

0%staz3 de clics

~

Establecer una propiedad de contacto Stage (£

en Lead

Establecer una propiedad de contacto Etapa
del ciclo de vida [£' en Lead



Aplicaciones de Workflows

1. Nutriciéon de leads a través de emails
€ Seguimiento a descargas o envios de formulario
€ Después de una accién especifica

2. Notificaciones internas a mi equipo

3. Editar propiedades de contacto o empresa
€ Etapa del ciclo de vida

@ Propiedades personalizadas
4. Ejecutar acciones externas como envio de SMS

B



Establecer una propiedad de contacto SMS Text
Message [Z en Insert the text you want to send

here

&

Activar un webhook

POST
http://inboundaddon.com/inboundsmsgo.php

Borrar la propiedad de contacto SMS Text
Message 4
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Revisemos cOmo usar las herramientas
de Workflows y Listas



No habra EN VIVO el proximo
miercoles 23 de mayo

iIVolveremos el 30 de mayo!



iGracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot



—
—

Alguna Pregunta?



