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Inbound Marketing - Conversién no intrusiva

PRESENTACION

El objetivo de esta guia es ofrecer un manual que ayude a comprender qué es
y como podemos gestionar una estrategia de Inbound Marketing, con
el objetivo de la atraccion de clientes potenciales a nuestra empresa.

Se presentaran diversas claves, técnicas y herramientas con las que conseguir
guiar y facilitar al cliente la basqueda de los productos y servicios que mas le
interese para que podamos acompafarle en su proceso de decision e intentar que
seamos su primera opcion a la hora de finalizar la compra del producto o la

contratacion del servicio.
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. Qué es el /nbound Marketing

El Inbound Marketing es una manera no intrusiva de ayudar al usuario, cliente o
consumidor durante el proceso de realizacion de una compra. También es una
forma de hacer que sea el usuario el que vaya al vendedor y que éste no
tenga que ir en busca de dicho consumidor.

Con esta técnica se busca optimizar todas las estrategias de marketing, tanto en
el posicionamiento SEO a la hora de aparecer en los resultados de busqueda con
las palabras clave que utilizan nuestros clientes en los buscadores de Internet,

como por ejemplo Google, como destacar en las redes sociales o mejorar el email

marketing.
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IIl. /nbound frente a Outbound

La diferencia entre Inbound Marketing y Outbound Marketing es que el
Inbound Marketing orienta y guia al usuario ofreciéndole los contenidos
mas interesantes, la mejor informacion relacionada y las mejores caracteristicas
de sus productos o servicios para captar su atencidon, dejando que se vaya
involucrando sin necesidad de meterle presidon mediante publicidad

molesta o agresiva.

Por su parte, el Outbound Marketing utiliza una forma mas directa para
captar clientes, como por ejemplo con publicidad en forma de informacion que el
usuario no ha buscado o realizando llamadas comerciales inesperadas. De esta
forma, se busca vender a toda costa, lo que resulta mucho mas incomodo

desde el punto de vista del cliente.

OUTBOUND INBOUND

marketing intrusivo marketing que atrae
S
P
Z a O ,
OO &
™= & N

Sin embargo, ambas estrategias se pueden combinar con el objetivo de hacer mas
eficaz nuestra comunicacion y distribucion de informacion sobre nuestros
productos, siempre sin llegar a ser molestos con el Outbound, ya que se nos
podria llegar a considerar spam y tendriamos un efecto negativo sobre nuestro

usuario.

Podemos ofrecer una ultima diferencia entre estas estrategias: el Inbound se

centraen el cliente y el Outbound en el producto.
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I1l. Claves de una estrategia de /nbound
Marketing

A continuacién, vamos a definir y desglosar diferentes conceptos que forman
parte de una estrategia de Inbound Marketing.

Buyer Persona

Este término es utilizado en marketing para definir al cliente potencial o final, es
decir el que se interesara por nuestro producto o servicio. Para asegurarnos
de que nuestra estrategia va a funcionar, se estudia sus
caracteristicas, como su perfil, sus gustos, habitos a la hora de navegar,
conducta laboral, aficiones, edad, sexo, ... Asi entenderemos lo que necesita de
nosotros.

Buyer Journey

El Buyer Journey, también conocido como ciclo o proceso de compra, representa
las etapas por las que transita un consumidor desde que se da cuenta de
gue tiene una necesidad hasta que actUa para cubrirla y acaba realizando dicha

compra.
DECISION
. Comparativas producto
CONSIDERACION Case studies
Comparativis Derno =
Guias experto Pruehas gratuitas
DESCUBRIMIENTO Webinars / Video
Contenido educative
Informes
Guias & Ebooks BUYER JOURNEY
WhirePapers

Pasos por los que transita el proceso de compra
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e Descubrimiento. Ocurre cuando un consumidor descubre los
servicios o productos que le puedan interesar para cubrir su
necesidad. Duda y busca consejos 0 recomendaciones para facilitar su
eleccion. Lo hace mediante busquedas en buscadores o a través de
contenidos de redes sociales, por ejemplo.

e Consideracion. El cliente busca comparaciones de productos o
servicios para ver cual le sale mas rentable y es lo que mas le
conviene a la hora de satisfacer su necesidad. Va descartando opciones y
eligiendo las que mas le convencen.

e Decision. Se produce cuando el consumidor ya tiene claro lo que quiere
y esta decidido a comprar el producto o contratar el servicio que
mas se adapte a sus necesidades. En este punto, por ejemplo, nuestro
sitio web puede ofrecer una oferta o promocién para convencer al cliente
que no se vaya a la competencia y se eche para atrds una vez que esta a

punto de cerrar la venta del producto o servicio.

Purchase Funnel

También conocido por su término en espafiol, embudo de conversién. Son los
diferentes pasos por los que va pasando el consumidor, desde que se
capta hasta que se fideliza. Estos pasos deben ser lo mas asequibles

posible para conseguir que el mayor numero de personas pase de una fase a

otra hasta llegar a la fidelizacion.
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Descubrimiento

Consideracidon

PURCHASE FUNNEL pecision

Embudo de conversion por el que
se transita para finalizar una

Compra
compra

Fidelizacion

Trafico cualificado

Es el trafico de visitas a un sitio web que realmente tiene interés en un
producto o servicio, por lo que podrian ser futuros clientes. La captacion de
este trafico debe ser rentable para la web. Existen distintas vias para generar
trafico como redes sociales, optimizacion de posicionamiento organico (SEO),
comentarios en otras webs, alianzas estratégicas, interaccion en foros, estrategias
offline como ponencias, lista de suscriptores y bases de datos, email marketing,

etc.

Marketing de contenidos

La creacion de contenido es esencial en cualquier estrategia de marketing, pero
en el Inbound Marketing mucho mas, ya que no vale con crear los contenidos,
sino que tienen que tener un enfoque especifico que es el que le da el marketing
de contenidos. Podemos usar una cita de Doug Kessler, cofundador de la Agencia
de Marketing Velocity, parailustrarlo: “El marketing tradicional habla a las

personas, el marketing de contenidos con ellas”.

Asi pues, los contenidos que se crean siguiendo estas pautas son relevantes y

valiosos para nuestros clientes, con lo que son mas efectivos a la hora de atraerlos,

acompanarlos en su Buyer Journey y fidelizarlos.
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Cualificacion de oportunidades de negocio

Es un sistema que se utiliza para detectar y cualificar oportunidades comerciales
en la propia base de datos de clientes. Para ello se tienen en cuenta diferentes
variables como presupuesto, capacidad de decision o necesidad. A continuacion,

desglosamos estas variables en una cualificacion de oportunidades de negocio:

e Presupuesto: Si disponemos de este dato puede ser uno de los criterios
mas importante, ya que sabremos si nuestro producto o servicio
podria ser comprado o contratado por el cliente.

e Autoridad: A veces quienes nos visitan o contactan no tienen el poder
real a la hora de realizar una compra, sino que dependen de otra
persona para finalizarla (como un familiar adulto o un supervisor de la
empresa, por ejemplo).

e Necesidad: Aqui podemos valorar si la necesidad del cliente se

satisface con el producto o servicio que ofertamos.
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IV. Canales de /nbound Marketing

Dentro del Inbound Marketing existen diferentes canales para captar trafico de
clientes y facilitar que encuentren los productos y servicios que ofrecen las

empresas. Son las siguientes:

Trafico organico

Es uno de los canales principales de trafico online, consiste en aparecer en los
resultados organicos de los motores de busqueda para las palabras claves
con las que los clientes buscan informacion sobre nuestros productos

O servicios.

Para ello nuestros contenidos tienen que ser de interés tanto para el usuario como
para los motores de busqueda. También es importante que se generen
contenidos para las diferentes fases del ciclo de compra:

descubrimiento, consideracion y decision.

Trafico social

Se trata de difundir en redes sociales los contenidos generados, tanto en
la web como contenidos propios para esas redes sociales. De nuevo tenemos que
generar contenidos variados, para diferentes fases del ciclo de compra. Es
muy importante en estas redes que los contenidos tengan elementos visuales
y que encaje con el tipo de contenido habitual en cada red social. EI

objetivo es que dicho contenido se difunda lo maximo posible.

Afiliacidon o Referidos

Consiste en influenciar y recomendar el producto o servicio por medio de
la referencia de un amigo o conocido. Es lo més parecido al popular “boca
a boca”. Una manera 6ptima de darse a conocer y conseguir enlaces es mediante
ofertas en otros blogs o paginas corporativas, las cuales, ademas de poder ser una
fuente de clientes, ayudan también al posicionamiento SEO. Normalmente,
mediante enlaces de afiliacion o referidos, se beneficia tanto al

recomendado como al que recomienda, ya que a éste ultimo recibe una

COMERCIO
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compensacioén econdmica si se consigue una conversion que ha llegado a través
de su enlace de afiliado.

Email marketing

Se usa el envio de correos electronicos, cuanto mas personalizados mejor, a
nuestros clientes o publico interesado, para acercarles nuestros productos o
servicios. En el sector del marketing esta muy bien considerado, ya que suele ser

uno de los canales con mayor retorno de inversion.

Publicidad en buscadores o redes sociales

La publicidad en buscadores consiste en posicionar, mediante anuncios de
pago, nuestras paginas de producto o contenido para ciertas palabras clave. De
esta forma, conseguimos acelerar la generacion de visitas a nuestra web o
blog, y conseguir resultados de una forma rapida. En las redes sociales
buscamos también llegar a nuestro publico objetivo, pero esta vez tenemos
que segmentar por sus caracteristicas o preferencias, ya que no tenemos las
palabras clave de busqueda. Sin embargo, la segmentacion del publico en las

redes sociales es muy efectiva debido a que tienen un gran conocimiento de sus

usuarios por el uso que hacen de las mismas, especialmente Facebook.
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V. Herramientas

Con el fin de que nuestra estrategia de captacién de clientes sea efectiva, es
necesario la utilizacion de una o varias herramientas. A continuacion, destacamos

algunas:

Todo en uno

Son herramientas que ofrecen diferentes varias funcionalidades de
marketing distintas en una misma plataforma: marketing automation,
landing pages, CRM, CMS, email marketing, etc. Son bastante efectivas pero su
coste respecto a otras herramientas es bastante elevado.

e Marketo: Consiste en una solucion de gestion y organizacion del
marketing donde se podra controlar tareas de automatizacion, ventas,
eventos, email marketing, etc. Destaca por la asignacién de puntuacion
(scoring) de clientes potenciales.

{2ty | 8% admn | O Commnty | 2vce I
..' My Marketo Marketing Activities Design Studio Lead Database Analytics
Marketo Video Share = Smartlist  Flow  Schedule  Results
B Whiew® ) Campaign Actions ¥ i View Campaign Members

2 [ Marketing Activities Qusa ALL fters ¥ | A Colapss Al W Expand Al | = LT
=1 ] Data Management
=l 5 Lead Lifecycle [+ Shares Video B
::::E; l:::: P> 434 Constraint ¥ o '::’ :1:::::.
”:'_\55 Sacaring video: g E. Video Share - Marketo Ovandew G}E 4 Opporiuntes
9y Secil Exampies (¥ Acded to Lt
2 @ socw nurture i Campaign s Requested
i [ ideo Share - Sales & Market 1.1~ Regisiration.S Inf —— 1 Chcks Link
= [ Video Share - Marketo Overvs £ Dein Viakse Changes
I varketo Overview Regstration Source Info: | 5 n_ Video Share - Marketo Overview aﬁ_ (¥ Fils Out Form
s Ehare ¥ Lead s Created
1 Lead s enviched with Data com
[ 2-Registration Source Type K i Prograssion Sinkes s Canged
. ¥ Removed from List
Regetration Source Type: | 8 | Socal App | ¢ Revenve Siage is Changed
¥ Score is Changed
¥ Segment Changes
9.3+ Facebook Reach . S of Sert st
¥ Shares Video
Facebook Reach: | greater than B |19 = P Fiers
S Lead History
&5 Emai
P st Wies Sant
p Campaign was Requested
P crcounk
o Data vaise Changes
$b Fisea Out Form
T Lead was Creates
b Lead was enriched with Data
3 Progression Status was. Char
> Revenue Stage was Crangec
f} Score was Changed -
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e HubSpot: Es una de las plataformas mas completas que existen, cuenta
con email marketing, paginas web, SEO, marketing automation, landing

pages, analitica, redes sociales y blogging.

# MNew Note i Ema & Cal © Log sctivity S Craats task Q@ Schedule
J =t
Charlotte Arrowood
Op
July 2016 Fitter Timelne »
w ABOUT CHARLOTTE
;3 Charloths Arrowood operied a tracked emall Tral Dnbosnding

0 @ Gwan Striker sent Trial Onboarding to Charlotte Arrowood

e Infusionsoft: Software de ventas y marketing que se integran con

multiples aplicaciones para tenerlo todo méas organizado, de cara a ofrecer

un mejor servicio y cerrar mas ventas.

Q, ¥ Find a contact...

Contacts ~ Companies ~ Opportunities Referral Partners Visitors Reports ~ Settings

an

i‘ Visitors No options available

Actions ~ Start over Edit Criteria/Columns... Save... Print...

il

1-90f9 S0 $ perpage

Id Os Screen resolution Last visit date Browser name Time on page Date created Lead source

19 s X 2560x1440 272012015 Chrome 123 272002015 um197.infusionsoft.com
17 05X 1440x900 2572015 Firefox 34 /5205

15 05X 1920x1080 27472015 Chrome N 242015 umi97.infusionsoft.com
13 Windows 7 1920x1080 /472015 Chrome 210 20472015

11 05X 1920x1080 21472015 Chrome 52 21452015

9 s X 1920x1080 2472015 Chrome Ia 247215

5 0sX 1920x1080 220205 Chrome 22 2/212015 um197.infusionsoft.com
3 Linux 1024x768 21272015 Safari 2 22205 um197.infusionsoft.com
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e | eadsius: Todo un conjunto completo de caracteristicas de marketing
automation, email marketing, landing pages, formularios web, etc.
Cuenta con una versién gratuita valida hasta los 250 contactos.

[ eadins

Dashboard 8 ivlay 5, 2075 - june 17, 2015~

= Manager < 9358 2 ?7
= Media < Visitors Submitters
@ Publish 3

Gl Anahytics Fl = W Urigquo visiors W Linigus submiion.

©2 Setings <

&= System Administration <

€ FAQ & Support

§ &£ § £ §F § & &£ 7 5 S § § 5§ § & £ § & §F §£ § § F
w Top ten new contacts 4. Recent activities [+

e Connectif: Herramienta de la empresa murciana Xepient que captura
datos de cada cliente proporcionando un mapa del buyer journey para
planificar una experiencia perfecta. Ademas, permite analizar los KPI
resultantes a lo largo del tiempo y mejorar los ratios de conversion.

m WOFramr 3 takerd b dewince

IMkajorar captacian

200
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Posicionamiento SEO

Dentro de las estrategias de marketing online, el posicionamiento SEO suele ser
la base de todas ellas. Es una estrategia que conlleva un gran trabajo y cuyos
resultados se ven a medio o largo plazo. Sin embargo, sus beneficios son

muy notables y provechosos.

e SISTRIX: Una de las herramientas mas completas de SEO. Proporciona

multiples datos sobre cualquier dominio, fundamentales para un buen

analisis SEO.

SISTRIX(Q

SEO Universal
" webmd.com -~
Oveniew

Indexed Fages

FPageRank

- SEQ

Overiew

Keywords

Keyword [deas

Ranking Changes

% Links
Overvew

Links

e SEMrush:

Links Ads

- Visibility Index

" webmd.com

257,84 & +0,5%

?
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H#  Domain Overview

Google PageRank
Ingexed Pages
Domain Age
Top-10 Rankings

@ Rankings
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- Sichtbarkeitsindex

En

Hello, Sebastian ~

Dashboards | Reports Lists © Support My Account <%
Social Optimizer B webmd.com I
-] = | # Keywords (AR - %  Links T & ® | Social Signals AR -
SED 50351 4+ Links 29.93M Facebook 8.13M 4
SEM 1M1 Domains 111,180 Twitter 614,165 +
Universal-Search 0 Network 40.036 Google+ 175.242 4
(AR - = Top Paths K-

PRT & w com/det/ 2 BK
3430000 (-5%) L Jegt Iskin-problen 1 1K ﬁ
28.12.1996 [ Rl idrugs/ 2.6¢
214958 4 g Jpain-manage 1 /‘
272 ® Awornen’ \l
a4 19K
® F'w md com/a-to-2-guide: e
T e
o5 L
Caid 3
P
f"‘j
o
- f.’.L. .
el e
[ \ o
Wi S | V
. it =

esta herramienta de

marketing destacan

Sus

funcionalidades SEO, pero también incorpora datos de trafico de pago,

medios sociales y contenido.
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Redes sociales

La planificacion y gestion de redes sociales de forma profesional
también cuenta con sus propias herramientas para facilitar su labor a los
responsables de los canales sociales de las empresas.

e Hootsuite: Una de las plataformas de gestién de redes sociales mas
maduras del mercado. Sus caracteristicas permiten la busqueda,
programacion, gestion y generacion de informes en méas de 35 redes

sociales.
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e Buffer: Completa herramienta que permite administrar todas las cuentas

-\ndec manchs.

ormin;
u or
ﬂ | |

Facebook-engagement-Sarah-Mars! 1|

hew-te-promaote-your-business-on-- 1 I

PureMatier-Success-S1ory pg

de redes sociales desde un mismo panel de control.
< bUffer Buffer Admin Hel

Q, Search Profiles Content = Analytics ol

Add a Social Account Queue H For Review Conten

v 'fé joelgascoigne | o T
- <0
-
Tomorrow

"The wealthiest countries are also the most open with th
http://buff.ly/2nTY)Pw

Landing pages

Las siguientes herramientas nos permiten crear landing pages de una forma
rdpiday eficaz. Estas paginas se han convertido en uno de los elementos

de marketing online mas utilizados en cualquier campafia.

e Unbounce: Creacion de landing pages para conseguir mas conversiones.
Se puede integrar con otras herramientas como HubSpot, Salesforce,
Mailchimp, etc. También permite optimizaciones como test A/B.
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What's the name of this page?

Bouble click to
update this headline
IRV
e
E=9

e Instapage: Una de las herramientas de landing pages con mas
caracteristicas: constructor de paginas, disefio, captura de leads,

optimizacion, integraciones, etc.

CREATE AN A/B TEST DESKTOR n - SAVE PREVIEW PUBLISH

WTAKESTATE

Book A Viewing

The Only Thing Missing
From This Spectacular
View, Is You
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e | eadpages: Ademas de las caracteristicas habituales en las herramientas
de landing pages (pruebas A/B, integraciones, etc.) incluye un médulo
para recibir pagos y conversaciones automaticas por SMS.

Elevate Course Page - Adam Edits - copy Unils {7 Provie arrhie ™

Reach New Heights
Joln s i the mauriaing o get e ne Elevate your Business ot the Elevate

Don't miss out. Sign up for the workshop today!

Email marketing

Como se ha comentado anteriormente, es uno de los canales con mayor retorno
de inversion del marketing, asi que estas herramientas pueden ser una opcion
para ir introduciendo en Inbound Marketing en su estrategia de marketing
online.

e MailChimp: Es el lider mundial de email marketing. Tiene multiples

caracteristicas como marketing automation e integracion con plataformas

de anuncios de Google, Facebook e Instagram.
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(‘; Campaigns Templates Lists Reports Automation M""a e Q
Ecommerce Newsletter 83,791
Average Open Rate 42% Average Click Rate 25%
List performance
3,289 34 1,683 157
Total Unsubs Total Cleaned

AvE Subs Rate Avg Unsubs Rate

e Mailrelay: Es el lider en Espafia por la gran capacidad de su cuenta
gratuita, hasta 75.000 envios mensuales y 15.000 suscriptores.

| 10 sa plarsiita @ Campos perioralitades
relay | =
Bl Fusens WML | 3 @EBE «~ Q% B o@E0c|ecm

Fuerse || Tm +| B & 4@ WM||B T & U L| A- @] 2= £ "

o

| Tu Logo

3 |

Juni 2013

Titulo de la newsletter

LG B Cren B P QUINREIEY

Veruiin texto ©

Acumbamail: Es una empresa espafola que, ademas de cumplir con los
requisitos legales de nuestro pais, ofrecen una buena entregabilidad,

soporte profesional y precios competitivos.
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VI. CONCLUSION

Como se ha podido ver en esta guia, el Inbound Marketing es una
estrategia comercial centrada en la captacion de clientes de forma no
intrusiva. Es decir, que el cliente nos encuentre atraido por nuestros productos

y servicios en lugar de tener que perseguirlo con nuestros mensajes publicitarios.

Para aumentar las posibilidades de éxito, debemos tener en mente a nuestro
cliente en todos los puntos clave del proceso y durante la definicion de cada

una de las estrategias de marketing que utilicemos.

Ayudados por las herramientas sugeridas para facilitar el trabajo y
contando con un equipo profesional y experto en la materia, tendremos los

elementos necesarios para poner en marcha con éxito nuestras campanas

de Inbound Marketing.
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