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1. Importancia 
de los leads
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De público frío a templado: LEAD



2. Estrategias 
de captación



¿Dejamos nuestros datos a cambio de nada?



Lead Magnet

Contenido gratuito ofrecido a través de una web 
con el objetivo de captar leads



Ejemplos de Lead Magnet

 Libro electrónico
 Guía
 Plantilla
 Checklist
 Audio
 Webinar gratuito
 Mini curso
 Prueba gratis
 Cupón de descuento



Lead Magnet: guía



Lead Magnet: descuento



Lead Magnet: prueba gratuita



Lead Magnet: Automatización



Concursos



Herramienta: Easy Promos

Desde 29€/mes



Publicidad: Facebook Leads Ads



Publicidad: Facebook Leads Ads



3. Cumplimiento 
de legislación



Política de privacidad

Desmarcado 
por defecto



LGPD en España

Texto 
resumen



Doble Opt-In



Doble Opt-In

Email recibido tras completar suscripción



4. Estrategias y 
maduración de leads



Claves para la captación de leads

• Conocer a tu audiencia

• Optimizar la landing de destino

• Ofrecer contenido de valor

• Conseguir tráfico y alimentar la landing

• Cumplir protección de datos

• Conectar con ventas



Funnel de ventas



Lead nurturing

Técnica de marketing automatizada y orientada a la educación o 
maduración de oportunidades de negocio (leads) para alcanzar un 
objetivo definido.



Lead scoring

Técnica para determinar y evaluar el grado de interés de los leads 
recogidos en una base de datos durante un proceso comercial.



Lead scoring

CALIDAD Nombre Descripción

0 Contacto irrelevante Realiza una consulta por algo que no tiene nada que ver con lo que se oferta.

1 Contacto no cualificado Información de contacto de un prospecto sin más información que su contacto.

2 Consulta inicial El contacto demuestra un nivel muy inicial de interés en la oferta.

3 Perfil a ajustar Primera toma de contacto en la que el diente potencial coincide tanto con la empresa como 
con las características individuales del perfil objetivo de la oferta.

4 Actividad cualificada Nivel 3 + múltiples contactos que demuestran un nivel de gran interés y compromiso.

5
Propensión a comprar no verificada Información relevante que indica la propensión a comprar (uno o más elementos de 

presupuesto/autoridad/necesidad/tiempo) y que se ha conseguido fielmente (a través de la 
web, offline, formulario de registro o algún canal de marketing) pero no ha sido verificado.

6 Propensión a comprar verificada Nivel 5 + se ha verificado a través de interacciones con el prospecto.

7 Comprometido a cerrar cita Nivel 6 + acuerdo para reunirse en una fecha/hora específica para comenzar el proceso.

8
Interesado en la adquisición En contacto entre los equipos para cerrar especificaciones de pago, financieras, legales o 

técnicas.



Estrategia completa

Conseguimos tráfico con SEO, RRSS, Ads…

Captamos datos mediante Lead Magnet

Alimentamos leads con email marketing

Reimpactamos mediante publicidad

Obtenemos la venta



En resumen

Valora la importancia de los leads en tu empresa.

Suma un lead magnet a tu web.

Cumple con la legislación para evitar problemas.

Piensa tu estrategia completa del embudo de ventas.



5.



Kit Digital es una iniciativa del Gobierno de España, dirigida a pymes y autónomos, 
cuyo objetivo es subvencionar la implantación de soluciones digitales disponibles en 
el mercado para conseguir un avance significativo en el nivel de madurez digital. 

Es un bono digital cuyo importe dependerá del tamaño de tu empresa.



Podrás gastar tu bono en diferentes soluciones de digitalización:



Gestión de clientes



¿Cómo consigo mi Kit Digital? 
Contacta con tu Cámara de Comercio 


