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Manejo de Etapas de Ciclo de Vida
en HubSpot

TEMA DE HOY



1. Qué y cuáles son las etapas de ciclo de vida 
2. Por qué es importante usarlas 
3. Diferencia entre etapas de ciclo de vida y estados de la 

oportunidad de venta (Lead Status)
4. Cómo se establece cada etapa para un contacto 
5. Cómo administrar las etapas de ciclo de vida de manera 

manual y automática 
6. Informes asociados a las etapas de ciclo de vida 
7. Q&A

AGENDA



QUÉ APRENDERÁS HOY

1. Cuáles 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. Cómo modificar las etapas de ciclo de vida dentro de 
HubSpot

4. Cuáles son los reportes de HubSpot en los que 
podemos obtener información de la etapa de ciclo de 
vida de los contactos 



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de  

Q&A
de Zoom. 



Qué y cuáles son las etapas de ciclo de vida

#1



¿Qué son las etapas de ciclo de vida?

El camino recorrido 
por un contacto 

desde su primera 
interacción con 

nuestra compañía 
hasta la compra.

Prospectos

Visitante

Oportunidad

Cliente



¿Cuáles son las etapas de ciclo de vida?

Suscriptor: «Me suscribí a los correos electrónicos 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 interés»

SQL: «El equipo de ventas se comunicó conmigo y descubrió que califico»

Oportunidad: «Estoy negociando activamente una oportunidad de venta»

Cliente: «Hice una compra» 

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



Por qué es importante usar las etapas de ciclo de 
vida

#2



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?

● Tasas de conversión en Analíticas de Tráfico

○ Necesito saber quién se ha convertido en cliente

● Medición de generación de leads calificados y ventas

● Estrategias de Smarketing para alinear marketing y ventas



Segmentación con base en las etapas de 
ciclo de vida

● Listas de clientes, suscriptores, MQLs, Oportunidades

● Criterios para estrategias de depuración regular

● Saber en qué parte del “lifecycle” están todos los contactos 

en mi base 



Diferencia entre etapas de ciclo de vida y estados 
del lead

#3



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 más específico con respecto a la calificación de un 
contacto o una empresa como SQL.
Los valores predeterminados de Estado de la oportunidad de venta 
incluyen:
● Nuevo
● Abierto
● En curso
● Negocio abierto
● Sin calificar
● Intento de contacto

● Conectado
● Mal momento



Cómo se establece cada etapa para un contacto

#4



¿Cómo se establece cada etapa para un contacto?

Los contactos nuevos:

Suscriptor:
● Contactos creados a partir del formulario predeterminado de 

suscripción de Blog
● Contactos importados
● Contactos creados a través de conversaciones

Oportunidad de venta (lead):
● Contactos creados manualmente desde el panel de contactos
● Contactos que se crearon a partir de un formulario 

(clásico/emergente)
● Contactos sincronizados de Salesforce
● Contactos creados a partir de la integración de correo 



¿Cómo se establece cada etapa para un contacto?

Los contactos existentes:

Oportunidad:
● Contactos a los que se le ha creado un negocio dentro de 

HubSpot

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

won” 



Cómo administrar las etapas de ciclo de vida de 
manera manual y automática

#5



No todas las etapas se establecen de 
forma predeterminada y automática, 
por lo tanto es importante establecer 

procesos para su manejo



MQL, SQL y Evangelizador

Etapas que requieren intervención manual



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

MQL



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

SQL
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SMARKETING



Etapa usada para identificar a tus 
promotores y clientes más fieles 
para realizar programas especiales

Evangelizador



¿Cómo cambiar las etapas de 
ciclo de vida para uno o varios 

contactos?



Manualmente en el 
registro de contacto

1



Durante la importación 
de contactos

2



Mediante envío de 
formulario de un 

contacto

3



En masa a través de la 
herramienta de 

Contactos

4

* Recomendable solo cuando usas CRM y no 
Marketing Hub



A través de Workflows 
con base en criterios

5



¡Ten en cuenta!

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



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

Cliente cuando un contacto se convierta



Los cambios de etapa se 
pueden hacer con 

workflows de acuerdo a la 
puntuación de cada 

contacto

Si usas Lead 
Scoring



Webinar EN VIVO

Aplicaciones 
avanzadas de 

automatización



Informes asociados a las etapas de ciclo de vida

#6



Embudo de Contacto

Este reporte muestra cuando los contactos han pasado por 

cualquiera de las etapas



Embudo de Contacto

Este reporte muestra cuando los contactos han pasado por todas 

de las etapas



Analíticas de Contactos



Desempeño de Marketing



Analiticas de Tráfico



ROI Anuncios



Empecemos con las   

preguntas
de Zoom. 



Thank you¡Gracias! 


