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TEMA DE HOY

Aumenta la conversidn usando



AGENDA

Qué son flujos de oportunidades de ventas.
Como construir flujos que convierten
Ejemplos en HubSpot



QUE APRENDERAS HOY

Coémo construir un flujo de oportunidades de
venta.
Mejores practicas para optimizar conversion.



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de

©1.°7:

de zoom.
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Qué son los flujos de
oportunidades de
ventas.



Llamada a la accion dindmica que invita a
una conversion espontanea que genera
valor a la experiencia del usuario.
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Segun Ia Cuando nos encontramos en una

situacidon  nueva, sSOMOS  Mas
propensos a prestar atencion.




Proceso de conversion
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Lead Flows




Proceso de conversidon

¢Quieres incrementar tus ventas
digitales?

Sé el primero en enterarte de nuestras publicaciozgs
recibe ayuda para mejorar tu proceso de ventas. | leme
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Son estratégicamente ubicados para mejorar
la experiencia del buyer persona.

Aparecen en el momento correcto.

Aparecen en el lugar correcto.

Ofrecen el contenido ideal segin la etapa
del recorrido del comprador.

La oferta es clara y ofrece valor agregado
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Lead Flows




En las etapas de descubrimiento

Los flujos de oportunidades y consideracién

de ventas son principalmente

H . Para ofertas no muy
implementados: il

Seran de ayuda y beneficio
para tu usuario



Lead Flows
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MAS CONVERSION




#2

Cdémo construir flujos
gue convierten.



#1.
Escoge la

orerta

mas relevante para el buyer journey




Selecciona la oferta basado en las etapas de
descubrimiento, consideracion y decision.

@’5 Dlpritillas de corre




Selecciona la oferta basado en las etapas de
descubrimiento, consideracion y decision.
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Descarga gratis:

Ebookda MARKETING
PERSONALIZADO

Marketing Digital
Personalizado

Descarga aqui
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Selecciona la oferta basado en las etapas de
descubrimiento, consideracion y decision.

¢Tienes que irte? jNo hay problema!
Suscribete al blog de HubSpot Espanol y recibe directamente en tu

correo electronico, los ltimos tips y consejos para mejorar tu estrategia
de Marketing.

Suscribete ahora



#2.
Decide cual

formato

es el mejor para tu oferta.




Cuadro Emergente

¢Tienes que irte? {No hay problemal




Banner desplegable

000

¢Tienes que irte? jNo hay Email
problemal!




Cuadro deslizante izquierda

(ole]e]

LTienes que irte? [No hay




Cuadro deslizante derecha

000

3 2Tienes que irte? [No hay
X, problemal
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#3.
Acierta con el

texto.

del botdn.




Usa texto corto y conciso. Mantente en
modo de prueba.

Tienes que irte? |[No hay
problemal

Suscribete ahora

.Tienes que irte? [No hay
problemal

Suscribirme




#4.
Hazlo

sobresalir




Escoge colores y un disefio que resalten
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2Tienes que irte? |No hay problemal

0.5 g &Tienes que irte? [No hay
)lx‘. < problemal

NS,

LTienes que irte? [No hay
problema!
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#5.
Recuerda que el

formulario

no debe ser muy largo.




Piensa muy bien en las preguntas necesarias basadas en
el tipo de oferta y etapa del recorrido del comprador

.Tienes que irte? jNo hay
problemal

Correo electrénico

Nombre



#6.
Configura los detalles

técnicos

del flujo.




Dénde va a aparecer

Mostrar flujo de oportunidades de venta...

CUANDC  URL del sitioweb es v [ hubspot.es/blog

+ Agregarregla < Agregar regla de exclusiéon

;Tienes que irte? {No hay problema!
Suscribete al blog de HubSpot Espanol y recibe directamente en tu

correo electronico, los Gltimos tips y consejos para mejorar tu estrategia
de Marketing.

Suscribete ahora



Cuando se va a activar

Activadores de flujos
Desplazamiento de pégina en 50% (Recomendado para este tipo de flujo de oportunidades de venta)

Luego del tiempo transcurrido ‘ 7 ‘ segundos (Minimo 7 segundos)

Tamarfios de pantalla pequefios

Desactivar el flujo de oportunidades de venta en los tamafios de pantalla pequefios

;Tienes que irte? {No hay problema!
Suscribete al blog de HubSpot Espanol y recibe directamente en tu

correo electronico, los Gltimos tips y consejos para mejorar tu estrategia
de Marketing.

Suscribete ahora



Quién sera notificado

Cuando se captan los contactos, enviar notificaciones por correo electrénico a:

mhammond@hubspot.com X v

;Tienes que irte? {No hay problema!
Suscribete al blog de HubSpot Espanol y recibe directamente en tu

correo electronico, los Gltimos tips y consejos para mejorar tu estrategia
de Marketing.

Suscribete ahora



#7.
Sigue el recorrido del ®

comprador. @




Programa un correo de seguimiento

Los correos electrénicos de seguimiento son una
excelente manera de mantenerte vivo en la
memoria de tus clientes
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#3

Ejemplos reales de
casos de uso.



Caso de

Aumentar los
#1 suscriptores del blog.




Caso de Educar leads con
contenido de top del

embudo.
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Caso de Promocionar eventos
como webinarios o
ferias corporativas.

#3




Caso de

Demos y asesorias
#4 gratuitas.




Ofrecer contenido
educativo personalizado
E que genere valor para el
usuario.

Caso de




Empecemos con las

preguntas

de zoom.




iGracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot



