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CAPTACIÓN DE LEADS 
Y LEAD NURTURING: 
TODAS LAS CLAVES PARA TU ESTRATEGIA

(CON EJEMPLOS REALES)
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La captación de Leads y la segmentación de estos 

metas fundamentales en tu estrategia de Marketing 

Digital. En este eBook de Cool Tabs y Doppler

contamos paso a paso las tácticas para conseguir Leads 

llevar a cabo un adecuado proceso de Lead Nurturing. 

¿Estás preparad@? ¡Empezamos! 
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1. Introducción a la captación 
de Leads para tu estrategia de 
Marketing online.

La captación de Leads es uno de los puntos de partida de toda 

campaña de Marketing Digital e Inbound Marketing.

 

diferentes fases del 

Embudo de Marketing

en Lead. 

Cuando hablamos de Leads (o prospects) nos referimos a los 

está lejos de realizar la última transacción ya ha mostrado interés por 

características: 
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adapten a tu 

arquetipo de Buyer Persona

¿Qué es el Buyer Persona? 

tanto para la captación de Leads como para el proceso de Lead 

Nurturing. 

El dato más importante Email. Este 

segmentadas y personalizadas para conseguir atraerlos y 

Los usuarios deben aceptar previamente la Política 

de Privacidad y la opción de recibir comunicaciones 

comerciales

realice la campaña. De lo contrario no podrás enviar más 

comunicaciones al usuario ni hacer seguimiento. Así lo 

explícitamente su consentimiento para ser contactado por 

Datos. 
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2. Captación de Leads y 
Social Leads.

2.1. Social Login para captar nuevos prospectos. 
Las Redes Sociales son un canal estupendo a la hora de difundir 

se obtienen de este proceso son los llamados Social Leads. Y para 

facilitar el acceso y que los usuarios completen tus Formularios de 

captación de datos Social Login. 

no tienen que crear una cuenta 

 o contenido 

de descarga. 

Facebook está considerada como una de las mejores Redes Sociales 

información muy detallada de cada uno de los usuarios. 

Realizar la captación de Leads a través del Social Login tiene 

diferentes ventajas: 

77% de los 

usuarios considera el Social Login una buena herramienta 

con la que registrarse. Esto se traduce en un aumento 

considerable de los Leads obtenidos. 

Te permitirá evitar captar Emails falsos

de los usuarios utiliza un Email habitual para registrarse 



e

segmentar los Social Leads 

gracias a los datos que hayan facilitado los usuarios a las 

diferentes Redes Sociales

formación.

obtengas a partir del Social Login estarán actualizados.

2.2. Herramientas para la captación de Leads.
Para llevar a cabo una estrategia de Lead Nurturing enfocada a 

captación de nuevos prospectos. 

Landing Page. 

de ser anónimo. 

imaginativas y siempre adaptadas a tu imagen corporativa. 
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Formulario. 

tras haber accedido a la Landing Page. 

 Formulario de forma llamativa y trata de 

ofrecerías y cuáles no. 

Thank You Page. 
Es la página donde los usuarios reciben el contenido después 

de haber facilitado sus datos o donde se les da las gracias 

se le dará las gracias al usuario por su participación y se 

decida a dejar sus datos. 

Follow Up Email. 
Hace referencia a un Email de entrega del contenido 

solicitado o dando las gracias por la participación de forma 

personalizada. Te permitirá establecer contacto con el lead y 

facilitará su seguimiento. 
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texto demasiado largo y trata de provocar una reacción en el 

Para facilitar y garantizar de alguna manera el acceso a la Landing Page 

por parte de los usuarios realiza acciones como: 

 • Utilizar Call to Actions llamativos

 los usuarios y los conduzcan a la Landing Page. 

 • Incrustar el Formulario de tu contenido o Campaña en tu web. 

 

 • 

 • Utiliza diferentes canales para difundir la Landing Page.   

 opciones!
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3. Técnicas y métodos para captar 
Leads y Social Leads.

3.1. Social Login en web.
Permite a los usuarios registrarse en tu Web a través del social login. 

evitarás la posibilidad de Spam

 

Facebook Connect

reduciendo el tiempo y esfuerzo de procesos como el de comentar o 

compartir. 

3.2. Soporte al cliente basado en Social Login. 

permite al usuario loguearse mediante una Red Social para captar 

3.3. Wi-Fi para captar Social Leads. 

tiendas y consiste en ofrecer Wi-Fi a través del Social Login. 

Para implementar esta práctica en tu n

forma rápida a través de la Red Social a su elección. 

entre otras funcionalidades.

 



3.4. Contenido descargable

principales para la captación de Leads es el contenido descargable. 

3.5. Email Marketing
La Newsletter es una gran herramienta para distribuir y difundir 

contenido y estar en contacto con los usuarios. Para aprovechar al 

máximo este medio establece una periodicidad y tematiza los tipos 

mejor contenido de tu  Blog o contenido relacionado con novedades 

del sector y con tu marca. 

El Email Marketing te ofrece la posibilidad de captar Leads gracias a 

la oferta de contenido exclusivo y de calidad si un usuario se da de 

alta en la news. Premia a aquellos que se impliquen con tu marca.

3.6. Vídeo Marketing
El vídeo se ha convertido en uno de los contenidos más potentes 

contenido exclusivo a tus 

suscriptores. También puedes llevar a cabo la acción contraria: 

cambio de los datos acceso exclusivo a promociones o contenido.

 

en: 

 • La descripción. En general todas las Redes Sociales tienen   

 un apartado destinado a la descripción del vídeo o al    
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al usuario a la Landing o Formulario. 

 • El botón “i” 

 como tarjeta.

 

 • En el vídeo

 mientras lo visualiza.  

 • 

 • Incrustado en el vídeo.

 te permite incrustar el Formulario de registro en el mismo   

 vídeo. 

 

3.7. Inversión en Ads
Las Redes Sociales permiten realizar inversiones en Ads de forma 

herramientas de segmentación como 

  

Podrás realizar anuncios en 

anuncio. 

estrategia de captación de Leads es Facebook Lead Ads. Este 

formato de Ads permite a las marcas invertir directamente en la 

Los pasos a seguir son: 



 • Crea una Campaña de anuncios Lead Ads

 objetivo. 

 • Al clicar en el anuncio se abrirá un Formulario donde el    

 usuario dejará sus datos. 

 • Después será redirigido a la Página de descarga 

 • Email de Seguimiento   

 Connect Leads. 

3.8. Marketing en buscadores

segmentar y dirigir la 

resultados de ROI serán muy buenos. 

3.9. Cobranding
Puedes unir esfuerzos con otras empresas para alcanzar juntos los 

objetivos de captación de Leads. Una estrategia especialmente 

efectiva es la de crear contenido descargable 

forma las marcas involucradas podrán comunicarse con estos 

promociones de dichas empresas.

3.10. Campañas interactivas para la captación 
de Leads



Web o Redes Sociales es una buena forma de captar Leads y conocer 

mejor a tu target

contenidos suelen convertirse en virales con facilidad. 

como Cool Tabs

diferentes tipos de Campaña. 

 • Captar Leads. 

 • funnel de conversión.

 • Fidelizar clientes.

 • Ampliar la audiencia social.

 • Mejorar la tasa de engagement y el posicionamiento de marca. 

 • Dinamizar los . 

 • Conocer mejor tu audiencia social.  

ejemplos

Concursos de fotos, vídeos o relatos

a estrechar la relación con los usuarios

fomenta el User Generated Content 



captación de nuevos prospects. 

foto vídeo o relato

clientes

 Ejemplo de concurso de fotos

 Ejemplo de concurso de vídeos 



 Ejemplo de concurso de relatos 

Instant Win
“Rasca y gana”. Esta mecánica es lo 

fundamentales. Escoge recompensas relacionadas con tu marca y 

¡dispara el número de Leads obtenidos! 

 Ejemplo de Instant Win 
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Promociones basadas en códigos y cupones descuento
Este tipo de promoción es estupenda para alcanzar tus objetivos 

de 

diferentes tipos de campaña y una gran oportunidad para incentivar 

una de las acciones que genera más ROI

Esto reporta a los usuarios ventajas en productos o servicios de la 

marca. 

Ofrece cupones descuento personalizados a tus usuarios como 

la acción contraria: repártelos a través de canales como tus redes 

 Ejemplo de promoción con códigos

Ruleta de Premios
más usuarios atrae es 
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a la validación de un código. La ruleta se activará cuando el usuario 

 acción perfecta 

.

 Ejemplo de Ruleta de Premios

Concursos de hashtag

un concurso de hashtag es muy sencillo de montar y tiene grandes 

resultados en la red social de las fotografías. También podrás realizarlo 

en Twitter. 

subir una fotografía 

o vídeo usando el hashtag escogido por ti

y generarás interés por tus productos y servicios. 
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 Ejemplo de concurso de hashtag

Quizzes 
Apuesta por crear dinámicas únicas y originales a través de distintos 

tipos de quizzes

podrás y ofrecer contenido de calidad

 nuevo público o 

captar Leads

usuario viva una experiencia interactiva. 

alcanzarán altas cotas de participación: 

 Test de personalidad: estos contenidos tienen altas posibilidades  

 de convertirse en virales. Ofrece resultados personalizados para  
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 Refuerza  tu estrategia inbound asociando la temática del test  

 además de obtener los datos de tus participantes. 

  Ejemplo de test de personalidad

 

 Quiz con caminos:  esta dinámica va un paso más allá: consiste  

“Elige tu propia aventura”. Podrás  

 crear cruces y preguntas combinadas

diferenciarte de la competencia y   

 según sus respuestas.
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  Ejemplo de quiz con caminos

Trivias
Los tests de conocimientos te ayudará a 

familiarizarlos más con tu marca

aspectos de tu 

 y les premies por sus 

ayuden a . 

 Ejemplo de trivia 
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Quinielas 

predecir los resultados de un evento determinado: un evento 

Una quiniela es perfecta para entretener y dinamizar a la audiencia 

registros 

. 

 Ejemplo de quiniela 

Encuestas de opinión 
cómo te perciben los usuarios o su 

encuestas de opinión o 

satisfacción son perfectas para obtener esta información directamente 

de ellos. 

utilizar después tanto para segmentar los Leads obtenidos

mejorar tus productos y servicios. 
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 Ejemplo de encuesta de opinión 

Concurso de votaciones o ‘Elige tu favorito’ 
Crea “batallas” interactivas elegir 

su opción preferida

realizado por otros usuarios o contenidos e imágenes no relacionados 

persona y obtener sus datos. 

feedback sobre sus 

preferencias partícipes de tu marca y conseguir 

aumentar tu branding. 
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 Ejemplo de campaña ‘Elige tu favorito’ 

3.11. Técnicas offline para la captación de Leads

 • Si organizas eventos

 el cual podrán acceder de forma sencilla a tu formulario de   

 registro. 
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 Si eres una agencia o un medio y gestionas o realizas eventos   

 una entrada. Para validar la participación los usuarios deberán   

 • 

correo tradicional puede ser una forma de   

 posibilidades. Da rienda suelta a tu creatividad.

 • Street Marketing

 aprovéchala para la generación de Leads. Esta herramienta   

 atraer a clientes potenciales. 

 • La televisión sigue siendo uno de los medios más efectivos   

 para  llevar a cabo campañas publicitarias. Dependiendo    
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4. Adaptación de la captación de 
Leads al Reglamento General de 
Captación de Datos (RGPD) 

El 25 de mayo de 2018 se implementó el nuevo Reglamento General 

de Protección de Datos

deberás adaptarte y cumplir con el nuevo reglamento. Si has llegado 

 • El consentimiento debe ser explícito para cualquier captación  

 de datos. 

 

 • Los usuarios deben saber en todo momento qué tratamiento  

 se les va a dar a sus datos a través de un consentimiento claro y  

 fácil de reconocer. 

 • Los checkboxes
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 • Los usuarios deberán poder acceder fácilmente a los datos   

 que han cedido

 derecho al olvido y borrado.

por completo a la normativa. Por ejemplo: 

 • Campo de texto legal: 

 • 

 • Inclusión de un disclamer: sirve para informar al usuario de   

 • Campos informativos adicionales: te permite incluir un texto   

 informativo en uno o varios checkboxes adicionales. 

 • Utilización de cookies: 

 puedes incluir la política de cookies.

Infórmate más a fondo sobre cómo elaborar las bases legales de tus 

campañas adaptadas al RGPD
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5. El Lead Nurturing y sus objetivos

5.1. El tratamiento de tus Leads 
Una vez hayas llevado a cabo el primer paso de captación y 

cómo debes 

tratar estos Leads que consigas a través de distintas tácticas y 

estrategias

diferentes fases:

 • De lead a 

 se ajustan al buyer persona

 reconocer si estos prospects pueden convertirse en     

 oportunidades de negocio. 

 • 

 la venta

 ¡están listos para comprar! 

 • cliente 

 deberás entonces 

 • No debes olvidarte de medir y analizar los Leads obtenidos.



      30 Cool Tabs y Doppler - Todos los derechos reservados

5.2. Objetivos del Lead Nurturing 
Una de las mejores y más efectivas técnicas para aprovechar al 

ayuda 

al usuario a avanzar por el funnel de conversión a través de su 

maduración.

umentar o incentivar las 

ventas entre tus clientes y potenciales clientes. Pero este objetivo 

podemos resumirlos en 6 metas principales:

 • Reducción de costes y tiempo en el proceso de venta    

 

 hacer las acciones más efectivas y orientadas a este propósito.  

 • Aumento de las ventas de forma rápida

retorno de inversión. 

 • Incremento de las ventas automatizadas gracias al marketing  

 respuesta rápida a las necesidades de los usuarios.     

 También podrás conocer más fácilmente cuáles son     

 tus campañas más efectivas. 

 • Mejora de las relaciones con clientes y posibles clientes.   

 el público.  Los usuarios se convertirán en tus embajadores de   

 marca. 

 • Notoriedad de marca. 

 se trata de posicionarte en el Top of Mind del consumidor.

  

 • Mejora de la relación y optimización del trabajo de los 



 departamentos de marketing y ventas

 remen en la misma dirección y su relación sea más funcional.

Otra técnica efectiva de inbound marketing para la captación y 

tratamiento de los Leads es el lead scoring. Esta práctica consiste 

en puntuar los Leads obtenidos según las características y acciones 

marketing se encuentran los usuarios. El tándem lead nurturing y lead 

scoring es una combinación muy poderosa.

5.3. Diferentes modelos de Lead Nurturing
Existen diferentes formas de aprovechar el lead nurturing en tu 

 Modelo tradicional. Se trata de generar nuevos Leads tanto   

. Como estos Leads aún no están    

 a tus expectativas de negocio y si están interesados en tu   

   •  páginas visitan los usuarios.

   • contenido descargan.

   • formularios.

   • Otros aspectos

 Cuando el lead encaje en tus expectativas es el momento de   

 pasarlo al departamento de ventas para cerrar el proceso    

 de compra. 
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   Una vez obtenemos el lead se pasa  

 directamente a ventas

 el departamento cierre la venta ¡perfecto! El proceso habrá   

 sido un éxito. De no conseguirlo el lead pasará al departamento  

 Lead nurturing as a Gatekeeper.

 es momento de nutrirlo para convertirlo en venta. En caso   

 este lead con ofertas de contenido diversas con el objetivo   

 de impactar en él. 

 La elección de uno u otro modelo dependerá de factores como  

 o el ciclo de ventas. 
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6. Estrategias de Lead Nurturing 

6.1. Diseño de una estrategia de 
Lead Nurturing efectiva

conseguirse mediante una 

canal

con las redes sociales y otras comunicaciones. El lead nurturing debe 

responder a la estrategia de marketing global. Elaborar una estrategia 

1. 
determinar en qué parte del ciclo de compra se encuentran 

tus Leads

necesitan tus Leads en cada momento: si aún no perciben 

establece el  para 

Para automatizar esta tarea y hacer el proceso más rápido y 

integra los Leads captados en tu CRM. Esta labor 
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permite incluir y segmentar de forma sencilla los registros 

obtenidos de tus campañas con tu CRM o base de datos. De 

Leads. 

2. Crea los contenidos 

facilitarás en cada momento en base a tu buyer persona. 

Para generar ese contenido de calidad debes entender en 

profundidad cada uno de tus buyer persona. Básate en sus 

de marketing. 

Tanto en la redacción como en la parte de creatividades 

las características de tu target para determinar el formato 

contenidos que puedes ofrecer:

 

 • eBooks

 • Infografías

 • Vídeos

 • Podcasts

 • Casos de éxito

 • Invitaciones a eventos o webinars

 • Ofrece servicio gratuito o pruebas de producto

Para llevar a otra fase a tus prospects, sigue estos tips: 

 • 

 últimas tendencias del sector. 
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 últimas tendencias del sector. 

 • A continuación invitales a un 

 tu producto. 

 • caso de éxito o experiencias  

 satisfactorias de clientes.

3. 
con los usuarios es el Call To Action (CTA)

4. Uno de los puntos fuertes del lead nurturing es el 

técnicas de 

copywriting

5.. Establece unos objetivos y trabaja con los medios de los 

 KPI’s o 

para detectar las fugas y trabajar por evitarlas. 

6.. Como gestionar de forma manual todo este proceso puede 

herramientas 

de automatización para ayudarte a automatizar y optimizar 

herramientas de automatización más efectivas son: 

 • Las herramientas de automatización de emailing

 • Los  te permiten realizar acciones 
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Nurturing. 

• Los triggers

condiciones idóneas para el envío de comunicaciones. 

• Las listas dinámicas te permitirán crear campañas de 

publicitarios al 100%. 

• Los chatbots

ofrecer al usuario información de forma personalizada.  

7. Acompaña tu estrategia de lead nurturing de un lead 

scoring

puntúa tus Leads a partir de 

los criterios que determines más interesantes para tu marca. 

Esta práctica te permite dividir a los clientes potenciales en una 

escala que muestra el valor que tienen para la empresa. Esta 

práctica puede implementarse en la mayoría de herramientas 

comportamientos o interacción en redes sociales. El resultado 

hacerlo. 

una de las tendencias recientes
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 • Cuánto sabe el lead de tu empresa y cómo

 interactúa con ella. 

 • 

 • 

8. Apuesta por el multicanal. El lead nurturing multicanal 

responde a la combinación de Social Commerce y Social Media 

el formato online es la difusión. No dudes en emplear todas 

para llevar a cabo una correcta captación y tratamiento de tus 

Leads. 

la web… Ayúdate de los medios necesario para conseguir 

audiencia y traza la estrategia a seguir.

9. Seguimiento. Convertir un lead en una venta tiene 

mejores resultados cuando se contacta inmediatamente 

después de una conversión en la web

10. 

crear un vínculo.

11. Mantén el contacto
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12. Medición y análisis.

teniendo los resultados esperados. Realiza informes de 

situación  KPI’s 

permanecen en la web. 

13. Marketing & ventas. Ambos departamentos deben estar 

clientes potenciales se encuentran en la fase del funnel están 

listos para enviarlos a ventas en el momento preciso. Tanto el 

6.2. Creación del flujo de trabajo (workflow) 

fuertes del proceso de Lead Nurturing. Para ello deberás decidir a 

.

Una de las claves para el proceso de Lead Nurturing sea un éxito es 

la personalización y contextualización del contenido
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 1. ¿Qué Leads vas a nutrir? 

 2. ¿Cuál es tu objetivo? 

 unos objetivos y estrategia trazados. En este caso pasa lo    

 3. 

 periodicidad o el objetivo de cada email. De esta forma    

 serás capaz de enviar a la persona adecuada en el momento   

 de compra. 

El Inbound Marketing te ofrece herramientas de automatización 

 

 • Landing pages

 • CTAs

 • Formularios 

 • 

 cada usuario
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 • Redes sociales

 • Retargeting 

 tratamiento del lead 

orientado a ventas 

de marketing y el de ventas trabajen codo con codo para ofrecerle al 

6.3. Email marketing 
Una de las herramientas más efectivas que te ayudará en el 

tratamiento de tus Leads son las campañas de emailing. El email 

marketing te permitirá hacerle llegar a los usuarios las últimas 

noticias ofertas y campañas

adaptar a este punto en concreto:

 •  Como ya te hemos explicado   

 de emails. 

 • Una bienvenida a la altura del lead

 diferenciador en base a los intereses mostrados por el usuarios o  

 • Envía contenido personalizado a través de email en función   

 más cercana con los clientes y posibles clientes y dotarás    
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  de mayor credibilidad a tu marca.

 compartas con tus Leads. Para conseguir cierto grado de    

 personalización puedes: 

  • Ofrecer contenido descargable a usuarios concretos. 

  • Segmentar tus contactos en listas o grupos y envíales el  

  • Añadir su nombre al cuerpo de mail

  como si los conocieras. 

  incorporarlos a las comunicaciones que les envíes.    

  Pueden ser datos relacionados con su puesto de trabajo o  

  su compañía. 

• Automatiza el proceso de envío de emailing 

usuario reciba las comunicaciones necesarias en cada una de  

estrategia. Herramientas de email marketing como Doppler

crear tus emails de forma sencilla y sin necesitar ningún 

conocimiento de HTML gracias a su editor de plantillas. 

Personalizar y programar tus campañas de email en base al 

comportamiento de los usuarios o en fechas especiales como 

temporada de rebajas o promociones puntuales son algunos 

optimizar al 100% este 

tipo de campañas. Aprovecha también el email marketing para 

ampliar tu lista de registros gracias a la creación de formularios 

donde desees. 
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apostar son: 

 • De bienvenida. Envía un primer email cuando los    

 Ofréceles contenido de interés 

 • De agradecimiento. Una vez hecha la compra ofrece a los  

 usuarios   

 • Aprovecha este tipo de emails para   

 conocer la experiencia del usuario y solicitarle     

 información.

• Fidelizar 

emailing te ayudará a hacerlo de una manera efectiva. Muéstrate 

cercano al usuario

6.4. La importancia del CRO y la usabilidad

inciden directamente en el porcentaje de conversión de usuarios 

anónimos en Leads

Conversion Rate Optimization (CRO) 

la usabilidad. Un aspecto fundamental para garantizar la facilidad y 

comodidad de navegación dentro de la web.  
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Para garantizar un CRO efectivo es recomendable:

 • Analizar y entender cómo se comporta el usuario dentro 

 de tu web. 

 • Fijar unos objetivos alcanzables y concretos.

 •

 accesible. 

 • Realizar pruebas A/B y comprobar si la web funciona    

 correctamente. 

 • Realizar los cambios y ajustes pertinentes resultantes de las   

 pruebas anteriores. 

En el caso de la usabilidad

 • El diseño de la web

 correcta y cómoda navegación por parte del usuario.    

 intuitiva y  el usuario no se pierda y frustre por no poder    

 

 • La accesibilidad a la web

 

 • Diseño responsive

 acceden a Internet a través de los smartphones o tablets.
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7. Contenidos y campañas 
multicanal en cada fase del funnel  
de Inbound Marketing  

7.1. Campañas de gamificación que funcionan
Ya tienes claro cómo debes trabajar para nutrir y madurar tus Leads 

a través de contenido personalizado y campañas de email marketing. 

las 

apuestas para conseguir cumplir tus objetivos y guiar al usuario en 

cada una de las fases del embudo de Inbound Marketing. 

ejemplos de marcas y clientes reales

inspires a la hora de crear las tuyas propias. Hoy en día las marcas 

trabajan para conocer más a fondo a los usuarios y ofrecerles 

proceso del funnel de conversión. 

Fase 1: atracción de tráfico y visibilidad de marca

dinámicas sencillas en 

Social Media serán tus mejores aliadas a la hora de dar a conocer tu 

marca y atraer nuevos usuarios a través de acciones de branding. 
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proponer a los 

usuarios que interactúen con la publicación 

sorteo. Puedes pedirles opinión sobre un producto o aprovechar una 

te cuenten una anécdota. 

las restricciones que tiene cada red social a la hora de realizar 

Escoge un diseño y un premio llamativos. Ponte en el lugar de la 

alcanzarás a más gente.

Fíjate en este ejemplo de sorteo sencillo de la marca de moda infantil 

 



Fase 2: generación de Leads. 
Llegó la hora de captar Leads. En esta fase del embudo los 

test de personalidad y caminos y trivias funcionan de maravilla. 

o sobre tu marca. El usuario se entretendrá mientras tú recibes la 

obtener datos muy altos de participación. 

para conocer 

un poco más a tu comunidad y saber cómo te perciben a ti y a tu 

sector. 
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importante sobre ellos a través del formulario de captación.

 

Fase 3: Lead Nurturing y Lead Scoring 
madurar nuestros Leads para 

conseguir el principal objetivo: que se conviertan en clientes. No se 

son útiles para después mimarlos a través de acciones personalizadas. 

colaborativo (User Generated Content)

encuestas de 

opinión o satisfacción. 

Este es un ejemplo de la marca de lencería Women’secret. Mediante 

sus productos de la colección de baño.



      48 Cool Tabs y Doppler - Todos los derechos reservados

Fase 4. Fidelización. 

completamente enfocadas a tu buyer persona te permitirán estrechar 

 convertir a tus ya 

clientes en embajadores de marca. 

cupones descuento te ayudarán en este proceso. Para ello deberás 

el momento adecuado. 

a la posibilidad de ganar premios directos secundarios.



      49 Cool Tabs y Doppler - Todos los derechos reservados

La marca de cervezas Budweiser siguió el proceso contrario. Devolvía 

través del cashback.  
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cabo la marca de productos de limpieza del hogar Spontex. Ofreció 

satisfacción.
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7.2. Consejos para lanzar campañas exitosas 

hemos recopilado una serie de trucos útiles para garantizar el éxito 

de tus acciones: 

 • n qué fase   

 del funnel de conversión se encuentra para adecuar las    

 campañas y empezar a trabajar. 

 • No copies. Dedica tiempo a diseñar una campaña original 

 llame la atención de los usuarios. 

 • 

 sea tu campaña mejor. Y no olvides incluir un Call To    

 Action 

 • Uno de los puntos claves para la generación de Leads es el   

 login social

 campañas. 

 • Los premios o recompensas

 por productos relacionados con tu marca. 

 • Las mecánicas simples 

 mejor tasa de participación tienen. Establece una barrera de   

 puedan llevarse. 

 • Las serán   

 tus aliadas a la hora de difundir tu campaña. Establece una  
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 • Utiliza diseños responsive para facilitar el acceso a tus sorteos  

 • Elabora unas bases legales claras y concisas. Aclara todas   

 de Protección de Datos. 

 • Interactúa con los usuarios. Responde sus dudas y    

 comentarios del concurso siempre con un sonrisa y     

 comprobarás como te pagan con la misma moneda. 

• Mide tus acciones. Esto es fundamental para comprobar   

si han tenido los resultados deseados y para detectar   

fortalezas y debilidades para aprovechar las oportunidades  

en tu estrategia. Presta atención al embudo de conversión de 

campaña de este tipo suele mantenerse entre el 20 y el 25%. 

medidas oportunas para mejorar los datos. ¿Es la llamada a la 

divertida? ¿Has realizado recordatorios y difundido por todos 

puedes hacerte para medir el éxito de tu campaña. 
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Ahora ya tienes todas las claves para captar Leads y guiarlos 

a través del embudo de Lead Nurturing. ¿A qué esperas para 

comenzar a llevar a cabo tu estrategia? 


