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QUÉ APRENDERÁS HOY

1. Cómo estructurar un programa de webinars 
para tus prospectos o clientes.

2. Cómo usar HubSpot para administrar las 
operaciones de un webinar.



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de  

Q&A
de Zoom. 



Por qué usar webinars en una estrategia de Inbound

#1



Con más frecuencia escuchamos frases como...



El PDF está muerto...



El email está muerto...El PDF está muerto...



El email está muerto...El PDF está muerto... ¡Los webinars también!



entonces… cómo puede el equipo de marketing seguir 
generando leads y al mismo tiempo innovar con formatos 

de contenido que producen alta interacción?



Ojalá pudiéramos responder con un solo tipo de formato de contenido, 
lo que sí es seguro es que la manera en que los usuarios compran y se 

comunican con las marcas ha cambiado.



Y como el mercado está saturado de contenido de baja calidad, es tu 
oportunidad para crear un buen programa de webinars que esté 

alineado con el playbook del usuario moderno. 



más probabilidad de cerrar 
una venta después de que un 
prospecto asiste a un webinar 
de demo.

150%73% 
de líderes en ventas y 
marketing piensa que los 
webinars son una de las 
mejores formas de generar 
buenos leads.

According to InsideSales.com1
Amanda Morgan, Marketing Manager at GoAnimate



Miremos por qué los webinars son uno de 
los formatos que genera leads de mejor calidad



 Alta tasa de interacción y participación

Según 
GoToWebinar

Un asistente ve un 
webinar por un 
promedio de 61 min.



Funcionan para todas las etapas del recorrido del comprador 

● Tendencias de la 
industria

● Soluciones al problema 
del buyer persona

● Demostraciones de 
producto/servicios 

● Casos de estudio

● Educativos
● Webinar con expertos 
● Testimonio de clientes exitosos. 



Generan leads de buena calidad para el equipo de ventas 

Captura 
Información

Los webinars proveen 
información sobre los 
leads y te ayudan a 
calificarlos mejor. 



Etapas de la creación 
de un webinar

#2



Actividades 

previas
al webinar   



01

Actividades Previas

Reunión con equipo

➔ Definir Tema
➔ Definir Metas
➔ Definir Objetivo
➔ Definir herramienta



02

Actividades Previas

Crear contenido 

➔ Contenido promocional
➔ Contenido del webinar



03

Actividades Previas

Crear plantilla para el 
webinar y el equipo

➔ Título
➔ Meta
➔ Buyer Persona
➔ Puntos claves
➔ Fecha y hora 
➔ Presentadores 



04

Actividades Previas

Preparar y compartir con 
el equipo de ventas

➔ Ejemplos post redes sociales
➔ Plantilla con info del webinar
➔ Lista de invitados



05

Actividades Previas

Contenido de promoción

➔ Crear y enviar invitación de 
correo electrónico

➔ Crear plantilla para equipo de 
ventas

➔ Crear recordatorios de correo
➔ Crear página de registro



05

Actividades Previas

Contenido de promoción

➔ Crear y enviar invitación de 
correo electrónico

➔ Crear plantilla para equipo de 
ventas

➔ Crear recordatorios de correo
➔ Crear página de registro



durante
Actividades   

el webinar   



01

Actividades durante

Llega con tiempo 
a la sala

➔ Utiliza una cámara para pc
➔ Revisa la presentación
➔ Verifica el sonido y micrófono
➔ Trae agua



02

Actividades durante

Hazlo interactivo

➔ Ten un moderador
➔ Habilita la opción de hacer 

preguntas
➔ No te limites a un script



Actividades   

posteriores
al webinar   



01

Actividades Posteriores

Descargar 
grabación

Directo de Zoom en 
formato video.



02
Descargar lista de 
asistentes

En Excel o CSV para 
luego crear listas de 
segmentación y analizar 
métricas e impacto.

Actividades Posteriores



03
Cargar asistentes 
a HubSpot

Usando una propiedad 
personalizada para fácil 
segmentación.

Actividades Posteriores



04
Cargar el video a 
Wistia

El video en Wistia nos 
facilita la incrustación en 
una página web y el 
análisis de métricas.

Actividades Posteriores



04
Cargar el video a 
Wistia

El video en Wistia nos 
facilita la incrustación en 
una página web y el 
análisis de métricas.

Actividades Posteriores



05
Publicar la página 
con la grabación

Usamos HubDB para 
mantener un formato 
consistente y editar de 
manera fácil.

Actividades Posteriores



06
Enviar emails de 
seguimiento

A asistentes y no 
asistentes por separado, 
con una estrategia de 
nutrición definida.

Actividades Posteriores



07
Crear una 
Biblioteca para 
tus webinars

Los webinars son un 
excelente recurso para 
ofrecer como 
descarga/oferta. 

Actividades Posteriores



Métricas, resultados e impacto de un webinar

#3



Define los objetivos que tu programa de 
webinars está buscando cumplir



Identifica métricas asociadas

¡y mídelas!



Algunos ejemplos de métricas

● Satisfacción del cliente.

● Uso de producto.

● Tasa de cross-sell o up-sell (Venta cruzada)

● Número de reuniones agendadas con ventas.

● Cantidad de descargas de contenido.

● Suscripción a pruebas o demostraciones gratuitas.



● # de leads generados

● # de contactos que asistieron 

● Puntaje de interacción

● Oportunidades/Nuevos SQLs

● Negocios generados

Algunos ejemplos de métricas



¿Qué medimos en 
EN VIVO?



Métricas principales

Satisfacción del 
cliente

Metodología NPS - 
“qué tan probable es 
que recomiendes 
HubSpot…”

Uso de Producto

En comparación con 
clientes que no asisten 
a EN VIVO.

Puntaje general 
de “salud”

Métrica interna en 
HubSpot que identifica 
a un cliente como 
“saludable” o no.



Otras métricas evaluadas

● Asistencia promedio

● Tráfico a Biblioteca EN VIVO

● Satisfacción con los webinars del trimestre

● Interés en productos adicionales (upgrades)



Empecemos con las   

preguntas
de Zoom. 



¡Gracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot


