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Antes de empezar



Sobre todo para B2B

3



Antes de empezar
Antes, con agencia especializada

El CPL más económico son públicos 
fríos, sin segmentar. 

Funnels no definidos. 

Llamadas tardías.

Sin usar Whatsapp

Sin combinar con Google o Youtube 
Ads. 



Presentación 
 

Uno de nuestros lemas es:

Primero aprender y probar. 
Después contratar. 



Presentación 
Fabián López Coloma: founder Ecommaster. Ingeniero Telecomunicaciones. UPV. 
Pablo Marzal Garrigós: Jefatura Estudios. Ingeniero Multimedia por la UA.
 

Quizás estés aquí porque…

- Es difícil conseguir clientes B2B o B2C a costes razonables. (P.ej, 
eres profesor, asesor, fisio, coach…)

- Tienes negocio online y  cada vez la publicidad está más cara y 
convierte menos. 

- Has probado a vender online sin mucho éxito, con recursos 
encontrados en la Red.

- Has contratado a agencias de mkt, seo, etc. sin los resultados 
que esperabas. Y te has quedado sin presu. 

- Prefieres aprender primero y después contratar. 
- Eres profesional del márketing/ventas y quieres especializarte 

en Ecommerce y Lead Generation. O hacer un update. 



Presentación 

 

Quizás estés aquí porque…

- Buscas leads por debajo de las piedras. Por ejemplo, vas a 
eventos presenciales como ponente u oyente “para que te 
vean”.

- Necesitas traccionar tu startup captando usuarios y visibilidad. 
- Eres community manager, esa bonita palabra inventada en 

España, pero estás más enfocado/a al orgánico. 
- Eres Copy hablando de chatgpt. Agh. Al final he dicho esa 

palabra que inunda twitter. Y doble. 
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Quizás estés aquí porque…

- Tienes dos trabajos, el que te da de comer pero no te atreves a 
dejar, y el que te gusta y no te atreves a dar el paso. 

- Tu vecino tiene un Porsche o un Lambo y tu no. Y dicen que es 
por Internet. 

- Quieres aprender y tienes tiempo (Estudiante / 
desempleado…)

- Eres un competidor y quieres ver cómo nos ahorramos pasta en 
los leads. 

- Eres miembro de la comunidad ALUMNI de Ecommaster

https://ecommaster.es/master-marketing-ecommerce-online/

https://ecommaster.es/master-marketing-ecommerce-online/
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O quizás NO estés aquí porque…

estés con toda la movida de la presentación de impuestos…

SUERTE



Presentación 

Aviso a alumnos/as de las ediciones que terminan ahora: 

- Estamos terminando de cuadrar las visitas de campo a Wonders 
(calzado), Carmencita (especias), etc. Jueves tarde aceptado. 

- Tenéis en campus la fecha para la entrega de Proyectos Final de 
Máster, reales o ficticios -> LEARNING BY DOING

Aviso a alumnos/as de ediciones anteriores: 

- RECORDAD QUE TENÉIS ACCESO DE POR VIDA AL CAMPUS. Hay 
mucho contenido, lo sabemos. Por eso os lo dejamos abierto 
para siempre.  
Para acceder a nuevas clases en directo y tutorías no tienes que 
pagar de nuevo el Máster. Hemos sacado el plan Ecommaster 
UPGRADE. Preguntadnos en jefatura@ecommaster.es
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Presentación 
Aviso a alumnos/as de esta edición que empieza

- Tenemos clases en directo todos los Miércoles a las 19,30h. Se 
graban.

- Los Viernes os abriremos los contenidos de la asignatura que 
toca esa semana para que el finde los reviséis y el miércoles 
podáis acceder a la clase con mejor conocimiento y podáis 
“aprovecharos” mejor del profesor a modo consultoría. 

- Esos contenidos tienen Vídeos en HD, lecciones, tutoriales, 
ebooks, etc. Puedes preparar tus preguntas dos días antes y las 
enviamos al profesor para que las trate en directo. 

- Sesiones Adaptadas: Os pasaremos en breve la hoja de cálculo 
para que rellenéis vuestros perfiles y vuestros proyectos. De este 
modo lo verán los profesores y adaptarán las clases a cada uno/a. 



FORO 
JEFATURA DE ESTUDIOS

PLAN DE TRABAJO SEMANAL

TODOS LOS VIERNES

CLASES + MATERIAL



Descargar 
Plan de Estudios

https://escuela.ecommaster.es/mod/resource/view.php?id=4634
https://escuela.ecommaster.es/mod/resource/view.php?id=4634


Igualar niveles
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Pablo Marzal Garrigós
 

Qué vas a aprender hoy. Ingredientes: 

- Caso práctico - Use Case de Lead Generation 
- Para Ecommerce B2C y B2B
- Para venta de servicios y formación
- Automatizaciones para escalar ventas
- Whatsapp Márketing para vender más
- Lead Scoring

Y un ligero comentario sobre lo que está de moda: 
- AI para Ecommerce
- Dropshipping y Amazon / Shopify -> Otro día



AI PARA ECOMMERCE Y MKT

Textos para anuncios de Facebook e Instagram

- https://docs.google.com/spreadsheets/d/1H7VV4czNXwROGrK
Hmi5J4vT59MWwCnU0JlIhseWQdMw/edit#gid=0

-

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1H7VV4czNXwROGrKHmi5J4vT59MWwCnU0JlIhseWQdMw/edit#gid=0
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1H7VV4czNXwROGrKHmi5J4vT59MWwCnU0JlIhseWQdMw/edit#gid=0


AI
- Generación de artículos del blog usando GPT4



AI
- Generación de anuncios de Google Ads



AI
- Cuando el profes está afónico: 

https://twitter.com/faloco/status/1640635701225046016

https://twitter.com/faloco/status/1640635701225046016
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Antes de empezar
Antes, con agencia especializada

El CPL más económico son públicos 
fríos, sin segmentar. 



La prueba
- https://twitter.com/faloco/status/1646626880907362305
- En algún momento, en Semana Santa, bajó a:

Qué público hay aquí???

Email que recibimos

https://twitter.com/faloco/status/1646626880907362305


La prueba
- Cómo puedo medirlo

OJO: no es lo mismo
un LEAD que un CONTACTO 
o una OPORTUNIDAD

Hay CRMs que nos permiten 
saber qué público tiene mejor 
KPIs como el coste de Oportunidad.



La prueba



La prueba
- ¿No tienes tiempo de

cerrar las ventas?

Puedes usar una app que
cuando se recibe el lead 
por facebook leads ads
te llama. 

Nosotros nos hemos 
agobiado… 



NO vamos a hablar de ...
Si lo que hemos visto te suena a “chino” o no sabes qué son los siguientes términos, 
Don’t Worry. Lo vemos con calma durante los siguientes 6 meses.
 

Conocimientos básicos:

- Qué es un lead
- Qué es un funnel de ventas
- Customer Journey
- Para qué sirve un CRM
- Lead / Contacto / Oportunidad 
- Kpis: CPL, CPA, LTV
- AIDA : Awareness, Interest, Desire, Action
- Segmentación de Públicos
- Retargeting 
- Buyer Persona



Bloques de conocimiento

Discliplinas a controlar y que detallamos en el Máster:

- Facebook / Instagram Ads
- Soportes de captación: WordPress, Generación de Landings.
- Lead Magnets: formularios, chatbots, whatsapp, callbacks...  
- Creación de contenidos: ebooks, guías, post, vídeos, master 

class, etc. 
- Email Márketing
- Copywriting (otra vez ha salido la palabra)
- Diseño de Creatividades

Esto también es ecommerce



Herramientas

Herramientas necesarias: DINERO (presu). Las otras te las digo 
luego

- CRM como Clientify: Email márketing, generación de landings, 
creació formularios, conexión con FB Ads, llamadas, etc. 

- CANVA: creatividades, ebooks, vídeos, etc. 
- Zapier, Pabbly, Make: ayuda en integrar y automatizar
- Voz IP: infocaller, channels, callback24… 

- Teléfono Móvil para llamar y monitorizar. 
- PC/Mac para crear. 
- Tarjeta de Crédito para pagar las apps y los ads.



El Sistema

Tenemos 3 grandes áreas para que este sistema funciones: 

1º: ¿Cómo conseguir leads? 

2º: Una vez tengo los leads, ¿cómo entablo 
conversación con ellos?

3º ¿Cómo cierro la venta si ya he iniciado la
conversación?



IA

La imagen anterior está hecha con IA

¿Te gusta más ésta?

El prompt:

Una imagen formada por dos 
imágenes. Arriba quiero a un 
pescador que esté pescando en un 
oceano rojo, y abajo otro pescador 
pescando en un oceano azúl. 

¿En qué oceano quieres pescar? 



IA

Qué vicio la IA



El sistema en automático

1er paso: Conseguir Leads 

Necesitamos un Plan de Márketing y muchos planes dentro: 

- Plan de contenidos: creación
- Plan de Social Media: difusión orgánica y de pago
- SEO
- Google Ads
- FAcebook and Instagram Ads
- Linkedin
- Twitter
- Email Márketing
- CRM Marketing
- Youtube y videomarketing
- Eventos online y offline



Inbound Márketing. Metodología

Atraer, convertir, vender, fidelizar



Funnels

Funnel y Flywheel



Fabià López Coloma - @faloco

Momento Zero



Fabià López Coloma - @faloco

Momento Zero



Inbound Márketing. Elementos característicos

El usuario se da cuenta del problema:
● Se refiere a él mediante keywords: “ahorrar tiempo”, “ganar 

dinero”, “captar más leads”, “vender más”, 
● No es capaz de ver todavía los productos/servicios que 

serían sus soluciones
● Compromiso con tu marca muy bajo

El usuario empieza a indagar
● Descubre los productos/servicios que son sus 

soluciones
● Aprende qué opciones tiene disponibles
● Se comprometerá con marcas que le ayuden a 

formar su criterio (fase siguiente)

El usuario se forma un criterio
● Ya sabe qué necesita o cómo debe 

ser la solución a su problema a 
nivel de percio, calidad

● Cuanto más aprena mejor
● Compromiso con la marca medio

El usuario evalúa vendedores
● Empieza a desechar opciones
● Busca demos, pruebas, concierta 

citas, etc. 
● El compromiso con la marca será 

alto

Blog, banners, Evangelistas, 
How to, estudios del sector.

eBooks, guías para comprar, 
white papers, blogs, artículos en 
otros medios, eventos, 
preguntas y respuestas

Webinars, podcasts, seminarios, 
checklists, cursos gratuitos

Testimonials, pruebas gratuitas, 
invitaciones

+

+

+

w
orkflow

email marketing 
automatizado



Funnels

Funnel y Flywheel



Herramientas

¿Que hay que hacer para Awareness? 

Lo que mejor está funcionando y lo más barato para llegar a mucha gente es:

- TikTok
- Reels
- Stories para tu audiencia

¿Habéis visto los fake podcast cómo están funcionando? 

Consejos:
- Conocer el algoritmo y probar
- Publicar a menudo, constancia… 
- Usar los efectos y funcionalidades nuevas
- Sonidos de tendencia
- Hacer interactuar al seguidor. 



Linkedin TIP

NO SOLO DE INBOUND SE VIVE

TAMBIÉN HAZ OUTBOUND, POR EJEMPLO, EN LINKEDIN

Closely
REPLY.IO

Busca en Appsumo



Herramientas

COMO NO NOS FUNCIONA ESE Awareness

ACABAMOS PAGANDO

- FACEBOOK ADS
- INSTAGRAM ADS
- YOUTUBE ADS
- GOOGLE ADS

Ya pagamos en su día. Mucho. Y hemos aprendido algo. Probando y probando. 



Ads

Caso Práctico: Leads Ads

- Cualifico con el formulario. No me interesan públicos fríos. 



Ads

Reconocimiento - Impresiones - RMKT

- También a un público con unos intereses determinados
- Voy alimentando el remarketing de leads ads con estos conteidos. 



Ads

Reconocimiento - Impresiones - RMKT

-



Ads

Reconocimiento - Impresiones - RMKT

- Diferentes públicos



Ads

Creatividades

- Sencillas. Con Canva. 
- Dos opciones
- Opción 1: 



Ads

Creatividades

- Opción 2: Lead Magnet. Contenido bueno para la audencia



Ads

Creatividades

- https://ecommaster.es/descargar-plantilla-rentabilidad-ecommerce/

Fíjate en el tip:

1.- El usuario rellena el form de facebook leads ads. 
2.- Conecto ese lead con mi CRM
3.- Conecto ese lead con la aplicación de llamadas de teléfono. 
4.- Arranca el embudo por email. Se envía la info de la plantilla. 
5.- A la hora, se envía un whatsapp por si no ha recibido la plantilla. Se le sugiere si la quiere 
por ese canal de whatsapp. Esperamos que conteste que sí. 
6.- Si contesta que la quiere, la enviamos, pero no al formulario, sino a una landing donde se 
descarga automáticamente, sin dejar el lead otra vez. 
7.- Es más cómodo a veces para el usuario y además, ¿qué hemos hecho?

Algo que deseábamos… 

https://ecommaster.es/descargar-plantilla-rentabilidad-ecommerce/


Ads

Creatividades

- Aumentamos el Scoring del lead porque su teléfono va bien y contesta. 
- Nos ha dicho un Sí. Ha afirmado. Vamos por buen camino. 
- Es un canal más personal que un email. 

Y además… 

- Ha entrado en la web, con lo que hemos plantado la cookie

¿Y para qué queremos plantar la cookie?

- Para arrancar otros automatismos y generar audiencias para google, Youtube, FB, etc.

Conoces Creative Hub? 
https://www.facebook.com/ads/adbuilder/home?act=37383125&business_id=10989672
63531092
 

https://www.facebook.com/ads/adbuilder/home?act=37383125&business_id=1098967263531092
https://www.facebook.com/ads/adbuilder/home?act=37383125&business_id=1098967263531092


Lead Generation en Ecommerce

- Ejemplo que hemos usado en último funnel
Antes casi nadie contestaba y por tanto, con whatsapp API no te 
deja comunicarte. (WUP API no es lo mismo que WUP business)



Lead Scoring
Ejemplo de lead con más puntos:

https://app.clientify.com/contacts/26468807/

https://app.clientify.com/contacts/26468807/


Lead Magnets

https://ecommaster.es/recursos-ecommerce/

https://ecommaster.es/recursos-ecommerce/


Gestión de Presupuestos

Lo mejor que tienen los anuncios en Internet es que puedes 
gestionar los presupuestos al momento. 

Por eso es mejor que gestiones tus anuncios antes que dejar esa 
tarea a una agencia a un tercero. Nadie mejor que tú para 
toquetearlos, incluso en fin de semana. Por ejemplo: 

- Puedes modificar el copy de algún anuncio, o añadir nuevas 
creatividades que se te han ocurrido. 

- Puedes modificar el presu, quitando € a unos conjuntos de 
anuncios y poniéndoselos a otros. 

- Puedes generar nuevos públicos que has detectado que pueden 
funcionar. 

- Puedes cambiar de CBO a ABO



CBO VS ABO

ABO: Adset Budget Optimization
Desde sus inicios la idea ha sido crear campañas con diferentes conjuntos de anuncios, de 
modo que cada uno de ellos tuviera su propio presupuesto. 



CBO VS ABO

ABO: Adset Budget Optimization

Tiene lógica. Si cada conjunto de anuncios tiene su presupuesto, puedo analizar mejor las 
audiencias, las ubicaciones, etc. 

Imaginemos una campaña que tiene un conjunto de anuncios enfocado a CEOs y 
directivos, otro conjunto para interesados en Coach y Desarrollo Personal y otro conjunto 
de anuncios para Desempleados. 

Si cada conjunto de anuncios trabaja de manera independiente con su propio presupuesto 
y mido los resultados (compras, interacciones, CPCs, etc.) podré comparar y ver cuál va 
mejor o peor, y desactivarlos si no funcionan, o aumentar presupuestos si funcionan mejor 
que otros. 

Es por tanto un trabajo manual. Con el tiempo, se ideó el CBO para automatizar esto. 



CBO VS ABO

CBO: Campaign Budget Optimization



CBO VS ABO

CBO

La optimización se hace a nivel de campaña. Dejamos a Meta decidir qué conjunto de 
anuncios puede ir mejor, de modo que habrá unos que reciben más presupuesto que 
otros, en función de lo que META considere que va a dar mejores resultados. 

Se utiliza principalmente cuando tenemos muchos conjuntos de anuncios, para escalar 
campañas, si realmente no nos importa demasiado la segmentación de audiencias. 



CBO VS ABO

Consejos sobre cuándo usar CBO

Por regla general, se usa CBO cuando tenemos presupuestos grandes, cuando trabajamos 
con muchas creatividades o también incluso en campañas de remárketing. 

Lo usan, por ejemplo, los modelos de negocio que usan dropshipping con fb ads. Usan 
muy poca segmentación, públicos fríos, y trabajan mucho las creatividades en formato 
vídeo sobre todo. Aplican CBO y dejan trabajar al algoritmo.  



Gestión de Presupuestos

OJO CON LAS FASES DE APRENDIZAJE:

El algoritmo necesita un tiempo para empezar a dar buenos 
resultados. Pueden ser unos días u horas. 

Si tienes unos conjuntos de anuncios que funcionan y ya han 
pasado la fase de aprendizaje, no los toques. Si no es 
extremadamente necesario, no toques la creatividad o los 
públicos. 

Si haces algún cambio, se volverá a la fase de aprendizaje, con lo 
cual, casi que vuelves al principio. 



CBO VS ABO

Consejos sobre cuándo usar CBO

1.- Por regla general, se usa CBO cuando tenemos presupuestos grandes, cuando 
trabajamos con muchas creatividades, cuando queremos ESCALAR. 

Lo usan, por ejemplo, los modelos de negocio que usan dropshipping con fb ads. Usan 
muy poca segmentación, públicos fríos, y trabajan mucho las creatividades en formato 
vídeo sobre todo. Aplican CBO y dejan trabajar al algoritmo.  

2.- Tamaño de la audiencia. Si tienes una campaña que tiene diferentes conjuntos de 
anuncios donde las audiencias distan mucho, META escogerá el mayor público casi 
seguro. Así que si usas CBO intenta que los conjuntos de anuncios tengan audiencias de 
tamaños aproximados porque si no no estarás optimizando bien.  

3.- No puedes testear audiencias. No puedes comparar. Para eso usa ABO. La fase de 
aprendizaje se la salta un poco. Si una audiencia empieza muy bien, asignará ese presu a 
ese adset más rápido. No puedes saber si la otra audiencia podría haber funcionado 
mejor. 



CBO VS ABO

Consejos sobre cuándo usar CBO

4.- Imagina que ya sabes qué audiencias te funcionan bien porque has hecho campañas 
ABO. Puedes coger y hacer campañas CBO metiendo esas audiencias que ya funcionan y 
dejar al algoritmo que trabaje solo, siempre que tengamos presupuestos grandes. 

5.- CBO también mejora con el tiempo. A pesar de que da resultados rápidos, cuanto más 
datos tenga mejor funcionará. 

6.- Se suele recomendar usar presupuestos diarios, no presupuesto total. ¿Cuánto dinero 
gasto por adset? Hay gente que dice que el mínimo es 5€, y lo recomendable 20€ por 
adset. 
Así que sitienes 4 adsets, lo ideal podría ser poner un presupuesto diario de 80€. 

7.- CBO puede hacer que todo el presu se lo lleve un adset y que el resto parezca que no 
arranque. Para evitar esto, puedes establecer un mínimo de gasto por conjunto de 
anuncios. Por ejemplo, si hemos establecido la regla de 20€ por adset, poner un mínimo 
de 5€ de gasto, y dejarlo unos 7 días. 



CBO VS ABO

¿Podemos limitar el coste de adquisición de leads o de compra?

Sí, para ello tenemos que habilitar el Control de Pujas. 

Si sabes que aproximadamente, tu CPL es de 10€, pon un límite de 12€ para poder hacer 
trabajar al algoritmo. 

Se puede usar esto cuando, por ejemplo, vamos a trabajar con nuevas audiencias, o 
nuevos países. 



El sistema en automático

2º: Una vez tengo los leads, ¿cómo entablo 
conversación con ellos?

- Lo hemos visto con los ejemplos de whatsapp y email. 
- Si es B2B se intenta cerrar una reunión para cualificar y defender la venta. 
- Tiramos de CRM y oportunidades



Lead Generation en Ecommerce

Gestionando las oportunidades ganadas y perdidas podemos:

- Saber ingresos esperados, facturación, probabilidades
- Saber qué canales funcionan mejor. 



Lead Generation en Ecommerce

¿Cómo usar embudos de generación de Leads en Ecommerce? 

Hemos creado un embudo que hace lo siguiente: 
- Recibimos pedido. 
- Se envían los emails correspondientes de pedido, contacto, etc. 
- Con Zapier metemos contacto en Zoho CRM,Zoho Books, Holded y últimamente en 

Clientify.  

¿Usamos whatasapp por medio? Mi público turronero usa mucho whatsapp. Por tanto:

Enviamos whatsapp (tiene que ser plantilla) para ganar productividad y fidelizar. 

IMPORTANTE: TIENES QUE INTENTAR PREGUNTAR PARA QUE TE CONTESTEN EL 
WHATSAPP PORQUE ASÍ TE ACEPTAN. 

- Le decimos los canales para si hay incidencias. Es decir, que nos envien email a una 
determinada dirección. O WHATSAPP si es muy urgente, etc. 

- Aprovechamos para enviar cupones exclusivos. “Pregúntanos por este canal qué cupón 
hay activo”. Tenemos que intentar ser una empresa que guste en whatsapp, que nos 
quieran tener. 



Lead Generation en Ecommerce

¿Cómo segmentamos y cualificamos? 

Probar y probar. 
Intentar conseguir quién es tu mejor lead. 
El nuestro es: 

1.- Propietarios de tiendas online que quieren vender de manera profesional. Generalmente no tiene tiempo, ha invertido en agencias y 
no le ha funcionado. 
2.- Estudiantes que quieren mejorar su cv. No saben mucho. Muy competido porque pueden hacer algo en universidades. 
3.- Marketeros que se quieren especializar en ecommerce. No puedes saber de todo. 

etc



Lead Generation en Ecommerce
Estrategia TOP: hacer después CBOs a los públicos que más te convierten. Campañas más agresivas y con más 
presupuestos. Y que decida el algoritmo sabiendo que son buenos públicos. 

Puedes crear campañas de alcance porque llegas a mucha gente de manera muy barata. 
Recomendaciones: 
1.- Crea valor, genera publicaciones en fb e ig y después crea anuncios de reconocimiento. Es contenido que ya has creado. 
Si lo leen y es bueno, te seguirán y se templarán. 
2.- Haz display mostrando diferentes impactos, no sólo venta. 
3.- Combínalo con remkt. 
4.- Las campañas de lead generation a públicos fríos funcionan, pero tienes una labor grande de calentarlos. 

Hemos hecho en paralelo:
- Campaña de lead generation a públicos fríos de intereses diferentes para ver cuál funciona mejor. 
- Campaña de leads a REMKT con otro contenido para los ya nos han visto. 
- REconocmiento a públicos fríos porque son baratos y también a rmkt con contenido de valor. 
¿Hacer campaña clicks? Tb pero son más caras. 



Lead Generation en Ecommerce

¿Cómo segmentamos y cualificamos? 

MOFU: templaditos. -> Son audiencias de Remarketing a las que mostrar todo tipo de contenidos. 
Hay que intentar conseguir alguna conversación con ellos, o bien aquí en el BOFU. 
Aquí podemos hacer ya campañas de conversiones.
También seguir con campañas de reconocimiento o cliks. 
Y como no, de generación de leads. 

Combínalo con vídeos en youtube. Aquí tenemos 3 audiencias:
- Looks alike, que son fríos. 
- Intenciones de búsqueda. Google sabe loq ue estás buscando. 
- Remarketing. 
Combínalo con search. A las audiencias anteriores, aumenta o reduce puja. Aumenta al remarketing. 

Visitantes sitio web -> Por eso hay que crear la audiencia en FB y también en Google. Si lo hago en Google, puedo reorientar videos en 
youtube o incluso búsquedas, pujando más por esas audiencias. 
Por ejemplo, público que en url hay amazon o en url hay master o cursos. 

Interacciones vídeo en ig o fb
Interacciones en ig o fb en forma de likes, comentarios, etc. 
Asistentes a eventos dentro de facebook,etc.- 

Interacciones en anuncios: han visto vídeos
Interacciones con formularios de lead gen. 

Listas de clientes: ojo con lopd. 
Exporta tu mailchimp, clientify, tus clientes de shopify o magento, etc. 
Exporta tu eventbrite o asistentes a eventos físicos u online. 



Lead Generation en Ecommerce

Y quizás uno de los tips más importantes de toda la sesión

Haz los look alike de tus públicos templados. 

Ese es el público que mejor te va a funcionar, frío. 



Herramientas

Herramientas necesarias: te las digo luego

- CRM como Clientify: Email márketing, generación de landings, 
creació formularios, conexión con FB Ads, llamadas, etc. 

- CANVA: creatividades, ebooks, vídeos, etc. 
- Zapier, Pabbly, Make: ayuda en integrar y automatizar
- Voz IP: infocaller, channels, callback24… 

- Teléfono Móvil para llamar y monitorizar. 
- PC/Mac para crear. 
- Tarjeta de Crédito para pagar las apps y los ads.



FIN

Otra parte del embudo que es muy interesante. 

Conoces Livewebinar? Este software que se está usando. 

Es vía web, ¿verdad?

Pues te hemos dejado una… cookie. 

Hasta pronto!!


