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Qué es inbound Marketing  

El Inbound Marketing siempre ha existido sólo que ahora le 

han puesto nombre y gracias a Internet se potencia el 

alcance a nivel GLOBAL 

 

 



Cómo se hace el Inbound Marketing de antes 

• Desayunos con clientes/potenciales 

• Asistencia a eventos 

• Organizar formación con clientes 

• Revistas corporativas 

• Asistir a Ferias y eventos de  

networking, etc… 

 

 

 

 

• Problema dinero y tiempo y muy local 

 

 



Cómo se hace el Inbound Marketing hoy 

• Blog 

• Webinars 

• Whitepapers  

• Informes 

• E-news 

 

 

 

• Mucho mas barato y alcance global 

 

 





Ciclo de compra tradicional 



Ciclo de compra inbound marketing 



Matriz de contenidos 

• Las bbdd ya no sólo son las tradicionales 

• Una página de Facebook se convierte en un funnel de 

ventas 

• Creamos contenido que hace las veces del trabajo de 

un comercial: Blog, Video, Infografía, Whitepaper 

 

 

 

 

 



Convierte al producto en el protagonista 

En el inbound 

marketing tu 

producto tiene que 

ser el protagonista. 

Crea historias 

donde tu producto 

sea el protagonista 



Si todo esto es muy bonito pero por dónde empiezo…. 



Veamos un ejemplo práctico 

¿Qué buscan nuestros clientes y 

potenciales? 



Veamos un ejemplo práctico 

• Le preguntamos a google 

• Hacemos tres tipos de búsquedas 
• Informacionales 

• Transaccionales 

• Marca 



Algunos trucos para saber que buscan 

• Google Trends 

• Google Instant (keywordtool.io) 

• Google Keyword Tool 

• Preguntas 







Si ya se que buscan planifica el contenido 

Crea contenido que responda a las 

preguntas de tus clientes: 

 -Lo mas fácil un blog 

 -Videos en youtube (2º buscador) 

 -Descargables a cambio del email 

 -Webinar, podcast lo que te resulte  

 más fácil y si usas más de un canal 

 mejor. 



Y Ahora Qué 

Hay que identificar al usuario: 
• Usa el contenido de forma específica para 

cada etapa del funnel 

• Crea contenidos que conviertan, siempre un 

cierre de venta al final –cómo mínimo- 

• Etiqueta los públicos con cookies y haz 

remarketing. Facebook es realmente fácil. 



Lo que esperabas el ejemplo 

Buscamos en google “Community 

Manager” 

 





A dónde va 

->Sólo está página recibe un tráfico 

mensual de 30.000 visitas 

->Esta preparada para recoger este 

tráfico de hecho hicimos ad-hoc un -

MOOC de social media para principiantes 

->En este caso fue primero el huevo y 

luego la gallina, es decir nos llego el 

tráfico e hicimos el contenido para 

maximizar el resultado 

 



A dónde va 

Primer call to action: subscríbete 



A dónde va 

Segundo en el texto 

 

 

 

 

 

Además 



Y el cierre IMPORTANTÍSIMO 



Pero y esto acaba aquí… 



Etiquetado de públicos y Remarketing 

Hay que instalar el pixel de Facebook o 

Google Analytics y crear públicos: 

 



Etiquetado de públicos y Remarketing 

Es muy sencillo, son reglas de contenido, 

es decir si la página contiene la palabra 

“community manager” y no ha llegado 

nunca a una página de “gracias” 

 



Qué buscamos con el remarketing 

->Identificar a las visitas registrándoles en 

webinars 

->Motivar a las personas interesadas en el 

contenido para formárse 

-Convertir oportunidades de venta en 

clientes con mensajes de venta y 

acompañamiento 

 



Lista de remarketing 



  

 



Con este público creo una campaña 



Y que pasa cuando tenemos el email 

->Utilizamos el email marketing 

-> Combinamos con reglas de automatización  

->Definimos el viaje del cliente, un mapa ideal, y 

establecemos eventos que determinan como 

avanza en el proceso. 

->Con esos eventos desencadenamos acciones 

de negocio.  

 
Ejem: Si un usuario ha visitado la web tres veces en los últimos 15 días y ha buscado 

información del proceso de matriculación se programa una llamada comercial urgente 

 



Y que pasa cuando se hace FAN 

->El protagonista es el producto no la marca 

 



Y que pasa cuando se hace FAN 

Creas un funnel de venta con contenidos. La 

página es una base de datos: 

 

-Importante usar Facebook Ads 

 





Ventajas 





Ventajas 

->Más barato que la publicidad de pago 

->Más creíble y efectiva 

->Rango de alcance GLOBAL 

-> Es duradera, si dejo de invertir sigue 

funcionando 

->Creamos un activo de la empresa 

->Construimos nuestro propio medio de 

comunicación 

 



Inconveniente 

->Es una carrera de fondo no un sprint como la 

publicidad pagada 

->A veces tarda en arrancar, de media hay que 

trabajar 4-6 meses para tener resultados 

 



Gracias! :-) 


