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Aumenta la conversión usando
flujos de oportunidades.

TEMA DE HOY



AGENDA

1. Qué son flujos de oportunidades de ventas.
2. Cómo construir flujos que convierten
3. Ejemplos en HubSpot 



QUE APRENDERÁS HOY

1. Cómo construir un flujo de oportunidades de 
venta.

2. Mejores prácticas para optimizar conversión.



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de  

Q&A
de zoom. 



Qué son los flujos de 
oportunidades de 
ventas.

#1



Llamada a la acción dinámica que invita a 
una conversión espontánea que genera

valor a la experiencia del usuario.



Cuando nos encontramos en una 
situación nueva, somos más 
propensos a prestar atención. 

Según la
Psicologia..



Proceso de conversión



Lead Flows



Proceso de conversión



Son estratégicamente ubicados para mejorar 
la experiencia del buyer persona.

Aparecen en el momento correcto.

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

La oferta es clara y ofrece valor agregado 

Aparecen en el lugar correcto.
Pop-ups 

Tradicionales.
Lead Flows  
HubSpot.



En las etapas de descubrimiento 
y consideración#1

Para ofertas no muy 
complejas#2

Serán de ayuda y beneficio 
para tu usuario#3

Los flujos de oportunidades 
de ventas son principalmente 
implementados:



7X
MAS CONVERSIÓN

Lead Flows



Cómo construir flujos 
que convierten.

#2



Escoge la 

oferta
#1.

más relevante para el buyer journey



Selecciona la oferta basado en las etapas de 
descubrimiento, consideración y decisión.



Selecciona la oferta basado en las etapas de 
descubrimiento, consideración y decisión.



Selecciona la oferta basado en las etapas de 
descubrimiento, consideración y decisión.



Decide cuál 

formato
#2.

es el mejor para tu oferta.



Cuadro Emergente



Banner desplegable



Cuadro deslizante izquierda



Cuadro deslizante derecha



Acierta con el  

texto.
#3.

del botón.



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



Hazlo  

sobresalir
#4.

en tu página web.



Escoge colores y un diseño que resalten



Recuerda que el   

formulario
#5.

no debe ser muy largo.



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



Configura los detalles  

técnicos
#6.

del flujo.



Dónde va a aparecer



Cuándo se va a activar



Quién será notificado



Sigue el recorrido del   

comprador.
#7.



Programa un correo de seguimiento



Ejemplos reales de 
casos de uso.

#3



Caso de 
uso

Aumentar los 
suscriptores del blog. #1



Caso de 
uso

Educar leads con 
contenido de top del 

embudo.
#2



Caso de 
uso

Promocionar eventos 
como webinarios o 
ferias corporativas. 

#3



Caso de 
uso

Demos y asesorías 
gratuitas. #4



Caso de 
uso

Ofrecer contenido 
educativo personalizado 
que genere valor para el 

usuario. 
#5



Empecemos con las   

preguntas
de zoom. 



¡Gracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot


