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TEMA DE HOY

Manejo de Etapas de Ciclo de Vida
en HubSpot



AGENDA

Qué y cudles son las etapas de ciclo de vida

Por qué es importante usarlas

Diferencia entre etapas de ciclo de vida y estados de la
oportunidad de venta (Lead Status)

Como se establece cada etapa para un contacto

Coémo administrar las etapas de ciclo de vida de manera
manual y automatica

Informes asociados a las etapas de ciclo de vida
Q&A



QUE APRENDERAS HOY

1. Cuales son las etapas de ciclo de vida utilizadas en
HubSpot

2. Por qué es importante utilizar y mantener actualizadas
las diferentes etapas de ciclo de vida

3. Cémo modificar las etapas de ciclo de vida dentro de
HubSpot

4. Cuales son los reportes de HubSpot en los que
podemos obtener informacion de la etapa de ciclo de

vida de los contactos



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de

Q&A

de Zoom.



#1

Qué y cuales son las etapas de ciclo de vida



;Qué son las etapas de ciclo de vida?

® ngo
G
RS Visitante

por un contacto
desde su primera

interaccion con
nuestra compania

hasta la compra.

Oportunidad




; Cuales son las etapas de ciclo de vida?

Suscriptor: «Me suscribi a los correos electrénicos semanales del blog»
Oportunidad de venta (Lead): «Completé por primera vez el formulario en tu
sitio web»

MQL: «Cumplo con los criterios de encaje e interésy

SQOL: «El equipo de ventas se comunicé conmigo y descubrié que califico»
Oportunidad: «Estoy negociando activamente una oportunidad de venta»
Cliente: «Hice una compra»

Evangelizador: «Me encanta tu empresa y quiero compartirlo con todos»




#2

Por qué es importante usar las etapas de ciclo de
vida



Muchas herramientas e informes en
HubSpot dependen del manejo
correcto de las etapas de ciclo de
vida



; Qué temas dependen de las etapas de
ciclo de vida?

e Tasas de conversidon en Analiticas de Trafico

o Necesito saber quién se ha convertido en cliente
e Medicién de generacién de leads calificados y ventas

e Estrategias de Smarketing para alinear marketing y ventas




Segmentacion con base en las etapas de
ciclo de vida

e Listas de clientes, suscriptores, MQLs, Oportunidades
e Criterios para estrategias de depuracién regular

e Saber en qué parte del “lifecycle” estan todos los contactos

en mi base




#3

Diferencia entre etapas de ciclo de vida y estados

del lead



Etapas del ciclo de vida y Estado del lead

Etapas del ciclo de vida: es una propiedad predeterminada de
contacto y empresa que indica en qué parte del ciclo de
marketing y ventas se encuentra un contacto o una empresa. La
propiedad Etapa del ciclo de vida se actualiza cuando se realizan
determinadas acciones en HubSpot CRM.



Etapas del ciclo de vida y Estado del lead

Estado de oportunidad de venta: es una propiedad predeterminada de
contacto y empresa que indica en qué lugar del ciclo de compra se
encuentra un contacto o una empresa en su calidad de oportunidad de
venta. Permite ser mas especifico con respecto a la calificacién de un
contacto o una empresa como SQL.

Los valores predeterminados de Estado de la oportunidad de venta
incluyen:

Nuevo e Conectado

Abierto e Mal momento

En curso

Negocio abierto

Sin calificar

Intento de contacto



#4

Coémo se establece cada etapa para un contacto



; Como se establece cada etapa para un contacto?

Los contactos nuevos:

Suscriptor:
e Contactos creados a partir del formulario predeterminado de
suscripcién de Blog
e Contactos importados
Contactos creados a través de conversaciones

Oportunidad de venta (lead):
e Contactos creados manualmente desde el panel de contactos
e Contactos que se crearon a partir de un formulario
(clasico/emergente)
e Contactos sincronizados de Salesforce
Contactos creados a partir de la integracion de correo




;. Como se establece cada etapa para un contacto?

Los contactos existentes:

Oportunidad:

e Contactos a los que se le ha creado un negocio dentro de
HubSpot

Cliente:
e Contactos con negocios bajo la etapa de “cierre ganado/closed

n

won




#5

Coémo administrar las etapas de ciclo de vida de
manera manual y automatica



No todas las etapas se establecen de

forma predeterminada y automatica,

por lo tanto es importante establecer
Procesos para su manejo



MQL, SQL y Evangelizador

Etapas que requieren intervencion manual



Paso a MQL cuando un lead ha
sido identificado como calificado
por Marketing




Paso a SQL cuando un lead ha
sido aceptado como calificado y
apto para trabajarlo por Ventas




Webinar EN VIVO

SMARKETING

Episodio 69

Smarketing: Alineacion de

Marketing y Ventas

‘ Ver ahora ’

Marketing Ventas



Etapa usada para identificar a tus

Evangelizadgr promotores y clientes mas fieles
para realizar programas especiales

B



; Como cambiar las etapas de
ciclo de vida para uno o varios
contactos?



Manualmente en el

registro de contacto

Guillermo Arenas ¢

) =) (%) (+) (8) (B

Acerca de este contacto

Nombre

Guillermo

Apellido
Arenas

Correo
arenas@email.com

Etapa del ciclo de vid i
ape del ciclo de vida # | Detalles

Cliente =
Buscar Q
-~
Lead
Lead

Lead calificado por marketing
Lead calificado por ventas
Oportunidad

Cliente



Nombre Apellido Etapa del ciclo de vida

Durante |a |mportaC|én Michael  Scott ‘Suscriptor

Mac Mitchell Lead

d e Ccon ta CtOS Lauren :Tzirides :Lead calificado por ventas




Establece este campo como oculto

Etiqueta @

Mediante envio de

f O nn I . : d E Opciones de los campos Editar opciones de esta propiedad &
r u a r I u n PRESELECCIONAR ETIQUETA VALOR INTERNO
C O n t a Ct O Subscriber # subseriber
lead # 16ad

Marketing Qualified Lead & marketingqualifiedlead




En masa a través de la

herramienta de
Contactos

* Recomendable solo cuando usas CRM y no
Marketing Hub

R O

QR &

3seleccionados = Asignar ( # Editar ) @ Eliminar 4 Creartareas ¥

:@ Juan Perez
0 Mario Castillo

° Pablo Perez

jptest@pepsico.com
mctest@claro.com

pptest@movistar.com

B



A través de Workflows

con base en criterios

Activadores de inscripcion:

Envio de formulario

completd Cachorros el Cualquier pagina

Y

v Ver los 2 criterios

|

o

Establecer una propiedad de contacto Etapa
del ciclo de vida 2 en Marketing Qualified
Lead

T




ilen en cuental!

En general no es recomendable cambiar las etapas de
ciclo de vida hacia atras, pero si necesitas hacerlo
deberas hacerlo manualmente o en un workflow
primero pasando la propiedad a en blanco.



Si no usas el HubSpot CRM ni tienes una
integracion con tu CRM, es de vital
importancia que cambies la etapa a

Cliente cuando un contacto se convierta



Si usas Lead
Scoring

Los cambios de etapa se
pueden hacer con
workflows de acuerdo a la
puntuacion de cada
contacto

e

Activadores de inscripcién:

Puntuacion de HubSpot es mayor que o

igual a 50

o

Establecer una propiedad de contacto Etapa
del ciclo de vida 7' en Marketing Qualified
Lead




Webinar EN VIVO

Aplicaciones
avanzadas de
automatizacion

Episodio 53

Aplicaciones Avanzadas

de Automatizacion

‘ Ver ahora I

Marketing Ventas
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Informes asociados a las etapas de ciclo de vida



Embudo de Contacto

Etapa del ciclo de vida Total de Contactos
Suscriptor 126 I

Lead calificado por marketing 718

Lead calificado por ventas

-
w
=S

O S

Opeortunidad 2.084

Cliente

Evangelizador

o

N

-

o
_—— CE

Este reporte muestra cuando los contactos han pasado por

cualquiera de las etapas



Embudo de Contacto

Etapa del ciclo de vida Total de Contactos  Conversién Conversién
por préoximo acumulativa
paso

- _ e N
Lead calificado por ventas 26 l 38,46% 1,82%

Oportunidad 10

Cliente 7 I

70% 1,28%

Este reporte muestra cuando los contactos han pasado por todas

de las etapas %



Analiticas de Contactos

Etapa del ciclo de vida ~ Estilo: Barras ~

® Total de Contactos

(Sin valor)

2.700.678

Suscriptor

Lead 11.516.770

Lead calificade por marketing 323.835

Etapa del ciclo de vida

Oportunidad 541.457
Cliente 2917.212
Otro
0 MM 2MM IMM AMM 5MM MM MM MM MM 10MM TTMM 12ZMM 13MM

Total de Contactos



Desempeno de Marketing

Marketing Performance e

Intervalo de fechas: El trimestre pasado | Frecuencia: Mensual

SESIONES NUEVOS CONTACTOS
1.138.748 sa% 59.434
v 0,15% v 423%

1000k

500k

0 0
oct 2019 nov 2019 dic 2019 oct 2019

nov 2019

dic 2019

0,27%

CLIENTES

163

1500
_.s0
L T L
,—“O’_"
500 —— e 2"
o~
1] P = o
oct 2019 nov 2019 dic 2019



Analiticas de Trafico

Todas las fuentes >

8 B B 8 &

FUENTE

Busqueda de pago

Busqueda organica

Referencias

Email marketing

Trafico directo

Redes sociales

Otras campaiias

Pagado en redes sociales

Total

SESIONES

101.727

75.937

55.141

42144

38.775

30.824

20.063

5.840

370.451

TASA DE
SESION A
CONTACTO

5,01%

52%

5,08%

5,08%

4,94%

517%

5,22%

5,39%

5,09%

NUEVOS
CONTACTOS

5.092

3.949

2.801

2.140

1213

1.594

1.048

315

18.854

TASA DE
CONTACTO
A CLIENTE

0,02%

0%

0%

0,09%

0,13%

0%

0%

0,04%

CLIENTES

TASA DE
REBOTES

69,81%

69,06%

69.2%

69,35%

69,69%

69,5%

69,97%

69,02%

69,47%

m Editar columnas

DURACION
DE SESION

2 segundos

2 segundos

2 segundos

2 segundos

5 segundos

2 segundos

2 segundos

2 segundos

3 segundos



ROI Anuncios

IMPRESIONES cucs CONTACTOS & NEGOCIOS 6
15.042 15% 225 16% 4 25% 1
En todas las redes 80,76 cada uno $42,68 cada uno $170,73 cada uno

M Agregar métricas = Bt

NOMBRE NOMBRE DE LA CUENTA IMPRESIONES & cucs e TOTAL DE CONTACTOS © CLIENTES & CANTIDAD GASTADA @ INGRESOS & ROI ©
Capture automate screen Biglytics Ad Account 40 [ o 0 1 $0 -100% @
0 Completadc
Big Data Ebook Biglytics Ad Account 12.871 205 2 1 $159,73 $0 -100% @
0 Completadc
Default Campaign Group Biglytics 213 20 2 2 $10 $8.000 79.900% ©
® .

Totales - 15.042 225 a4 3 $170,73 $8.000 4586% @

P



Empecemos con las

preguntas

de Zoom.



iGracias!



