
Automatización 2: Lead magnet ³ Email + redirección + CTA

Cómo convertir una descarga gratuita en una 

oportunidad real de venta

Minimalista, profesional, sensación de orden y control.



El problema habitual con los lead 
magnets

Muchas veces alguien descarga tu recurso gratuito& y ahí se queda 
todo.

Sin seguimiento, sin conversación y sin un siguiente paso claro.



Objetivo de esta automatización

Entregar automáticamente el recurso gratuito Iniciar un seguimiento por email

Guiar a la persona hacia una llamada o propuesta Hacerlo sin presionar ni forzar

La descarga es solo el inicio.



Qué pasa exactamente cuando alguien se apunta

Deja su email en un formulario Recibe el recurso de forma automática

Entra en una secuencia de valor Recibe una invitación clara a avanzar



Qué necesitas antes de empezar

Un lead magnet

Checklist, guía, vídeo, etc.

Una herramienta de email marketing

Systeme.io u otra similar

Tener claro cuál es tu siguiente paso

Llamada, servicio, propuesta

Nota tranquilizadora: No necesitas un funnel complejo.

http://systeme.io/


Visión general del sistema

Una descarga activa 
una conversación 
automática.

Mostrar un flujo simple desde formulario ³ email ³ 
secuencia ³ CTA.



Paso 1 4 Crear el formulario de captura

Crear un formulario de registro

Puede ser en Systeme.io o Google Forms

Solicitar solo los datos necesarios (normalmente email)

http://systeme.io/


Paso 2 4 Conectar formulario a etiqueta + email

01

Asignar una etiqueta al registrarse

02

Activar automáticamente un email de entrega del recurso

Ejemplo de etiqueta: "Descargó checklist productividad"



Paso 3 4 Crear el email de entrega

Este email debe incluir obligatoriamente:

Enlace directo al recurso

PDF, vídeo, etc.

Enlace a agendar una llamada o conocer el servicio

No esconder el siguiente paso.



Paso 4 4 Secuencia post-descarga

Crear una secuencia automática con:

Contenido de valor

Historias reales

Casos o testimonios

Explicación de tu enfoque o método

Objetivo: Generar confianza y contexto.



Paso 5 4 Llamada a la acción final

Cerrar la secuencia con un CTA claro

Agendar llamada Conocer el servicio Dar el siguiente paso lógico

Mensaje: Claro, directo y sin presión.



Ejemplo de lógica según comportamiento

Email 3B

Recordatorio o mensaje alterno

Email 3

Testimonio y cierre

¿Hace clic?

Bifurcación por interacción

Email 2

Oferta directa al usuario

Email 2: Oferta directa ´ ¿Hace clic?

³ SÍ ³ Email 3: Testimonio + cierre ³ NO ³ Email 3B: "¿Te lo vas a perder?" o contenido alternativo



Errores habituales

Entregar el recurso y no volver a escribir No incluir CTA en el email de entrega

Pedir demasiado pronto sin contexto No adaptar el mensaje según el clic



La idea clave

El lead magnet no vende.
Lo que hace es abrir una conversación y preparar a la persona para decidir.



Siguiente nivel

Cuando dominas esta automatización:

Dejas de depender solo del tráfico
Aprovechas mejor cada lead

Construyes un sistema que acompaña 
y vende


