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jAyudamos a hacer realidad tu estrategia de negocio!

Inbound Marketing

A =

;Qué es el Inbound Marketing?
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Inbound marketing también conocido como el marketing o mercado- / \\

tecnia de atraccion, es una técnica de mercadotecnia disefiada para

atraer a potenciales clientes ofreciendo informacién de su interés a tra- .
o
vés de diversos medios propios del marketing de contenidos (blogs,
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videos, boletines, SEO, redes sociales...), generando asi conocimiento

de marca e interés en sus productos.
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En lugar de centrarse directamente en la venta como hace el marketing
mas tradicional (conocido a veces como outbound marketing o como
marketing de interrupcion), la empresa que realiza el mercadeo de
atraccion (IM) se enfoca en proporcionar informacién al potencial con-
sumidor, de forma que éste tome a dicha empresa por una experta en

el tema.

El mercadeo de atraccion es muchas veces comparado con la merca-
dotecnia relacional, la cual también se basa en la creacidon de una rela-
cién con el potencial consumidor, con la diferencia de que el merca-
deo relacional también se utiliza para retenciéon de consumidores ya

adquiridos.



“Inbound Marketing”

Tiene también gran similitud (algunos los con-
sideran sinénimos) con el marketing de permi-
so, que se basa en proporcionar informacién
comercial solo a aquellos consumidores que

hayan manifestado un interés por recibirla.

Hoy en dia, los consumidores estdn bombar-
deados de publicidad de miles de marcas en
miles de categorias. Cada vez es mas dificil
para una de estas marcas diferenciarse con
una oferta mas atractiva. Lo que el mercadeo
de atraccién propone es que estas marcas o
personas dejen de perseguir a sus futuros con-
sumidores como un animal tras una presa.
Ahora se propone el colocar otro mensaje en
frente de tu prospecto. Un mensaje que ya no
esté cargado de ofertas y promociones, pero
si de informacién, que colabore con él para

que pueda tomar una mejor decisién.

Basado en procesos

La idea es que, cuando las marcas ofrecen informacién de valor a sus
consumidores, autométicamente se posicionan como expertas ante
ellos, y los consumidores prefieren comprarle a una marca que sabe
lo que vende y que ensefa a usarlo antes que una marca que solo

tiene el interés de vender.

Con respecto a los otros dngulos del mercadeo que estan de moda
como el marketing de contenidos o el marketing de redes sociales,
el inbound marketing abarca la totalidad del proceso de mercadeo-
venta, desde el primer contacto del visitante con la marca hasta la
compra. Incluyendo asi la produccién de contenido, las redes socia-
les, el referenciamiento, el mercadeo por correo electrénico y el se-

guimiento analitico.

La metodologia del inbound marketing aplicada a empresas y/o or-
ganismos de cualquier tamafo que tienen como objetivo final la con-

version.




Segmentacién y foco, calve para el inbound marketing

Fases de la mercadotecnia de atraccidén

Es importante mantener al mismo tiempo el establecer relaciones
beneficiosas para todos los integrantes del marketing online1 siendo
las cuatro etapas referidas de atraccion, captacién, conversién y fide-
lizacion, aunque algunos lo resumen en tres eliminando la etapa de

fidelizacién.

Esto puede explicarse porque el apartado de fidelizacién puede es-

tar especialmente recomendado para los procesos postventa.
Fases de la mercadotecnia de atraccién

La base del inbound marketing se centra en ofrecer al cliente una
solucién concreta en cada una de las etapas del embudo de marke-
ting, diferencidndose en la parte de superior del embudo, central e
inferior (en inglés FUNNEL), y se basa en una metodologia de varias

etapas.




Metodologia

1.- Atraccién

Atraer tréfico cualificado al recurso web destino. Generando tréfico
gracias al uso combinado de la redaccién de contenido de calidad:
infografias, videos, libros electrénicos, blogging; SEO: optimizacion
de las palabras claves para los motores de bisqueda; SEM: publici-
dad en las distintas redes de concentracion de busquedas y tréfico

masivo; y el uso mixto de las diferentes redes sociales: Facebook,

LinkedIn, Twitter, YouTube, etc.

2.- Captacién

Captacién de los contactos (leads) por medio de elementos de cap-
tacién, como las llamadas a la accién o call-to-action (CTA), la publi-
cacién de ofertas, elaboracién de landing pages con formularios de

recogida de datos, y elementos en los canales sociales.

3.- Conversion

Conversién en clientes. El cultivo de los prospectos o contactos, apli-
cando técnicas de Social CRM, lead scoring y nurturing junto a soft-
ware de automatizacion de los flujos de informacién y actividad, per-
mitiran ofrecer al cliente el producto o servicio mas adecuado en el

momento preciso.

La conversién es una de claves principales de cualquier proceso de
Inbound Marketing, sirviendo como elemento catalizador en cada
una de las fases de este proceso y pudiendo establecerse diferentes

objetivos dependiendo de que etapa del FUNNEL.

4.- Fidelizacién

Proceso en el que se desarrollan acciones fundamentalmente de
lead “nurturing” y email marketing para garantizar compra repetitiva,
valor de marca y branding, con encuestas personalizadas, monitori-

zacion.



Todo este proceso viene acompafado del tamiento de los visitantes, lo que redunda en

estudio de los datos mediante herramientas la generacion de beneficios.
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Para poner en marcha la metodologia del tra-
bajo, es importante contar con los siguientes
profesionales, que se mencionara a continua-

cion:

e Un analista en marketing digital, (lider del
proyecto)

e Un social media manager
‘ e Un periodista y editor
/ e Un programador

g
e Un experto en SEO y SEM.

de analitica web y estudio de los comporta-
mientos del usuario. Analizando el proceso

de comercializacién con el fin de mejorar la Usa multiples canales

oferta gracias a herramientas como Google de comunicacion

Analytics que te permiten conocer el compor-

Apdyate en profesionales que cuenten con herramientas especializadas.

Estos son los profesionales que se debe tener en cuenta en el momento de hacer un trabajo por
medio del inbound marketing ya que esto les ayudara mucho al momento de dirigir una estrate-

gia de la empresa.




Beneficios del inbound marketing
para tu negocio
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1.- Generacién de un canal organico propio

El inbound marketing te permite crear un canal con el que atraes
nuevos prospectos de forma orgdnica, ya que se basa en atraer a tu
publico objetivo por medio de contenidos educativos

2. Aplicacion de una nueva metodologia

No creamos simplemente un canal de captacién propio, sino que
ademas se estd abriendo camino a una nueva metodologia o forma
de hacer marketing.

El inbound no puede considerarse como un canal comparable al res-
to, ya que afecta a todos los restantes

3. Generacién de base de datos.

Una de las ventajas del inbound marketing, gracias a la creacion de
descargables y a los formularios de registro, muy relacionados con
los posts que se generen, es que seras capas de captar los datos del
usuario a cambio de proporcionarle el descargable que le interesa.

4.Automatizacion de esfuerzos

La metodologia de inbound marketing puede automatizarse gracias
a herramientas de software o CRM, para la creaciéon y gestion de
campafas de inbound marketing enfocadas a generar, captary con-
vertir leads.

5. Potenciacion de ventas para empresas ecommerce.

Si te estabas preguntando si el inbound marketing sirve para ecom-
merce, la respuesta es "si, jy funciona de maravilla!". Piensa que el
proceso es exactamente el mismo en un registro.



6. Mejora del branding.

Al publicar contenido y tener més tréfico en la web, nuestra autoridad de dominio sube. En
otras palabras, Google detecta nuestra pagina web como mas relevante y nos ayuda a apare-
cer en sus resultados de busqueda por delante de la competencia.

7. Aumento del engagement usuario-marca

al brindar informacién de teméticas atractivas e interesantes para tu buyer persona, lograras
establecer una conexién mas efectiva con ellos.

8. Solucion de crisis de posicionamiento online

Como ya sabemos, con el nacimiento de internet la informacién se ha democratizado. Ya no
son las empresas las que ostentan el poder de los datos que transmiten, decidiendo acerca
del contenido de las publicaciones de forma unilateral.

9. Creacion de embajadores de la marca

Al aumentar nuestro conocimiento de marca y lograr tener mas engagement con nuestro
usuario, también se potencia la creacion de embajadores de marca.

10. Diferenciacion de la competencia

El inbound marketing representa una nueva forma de promover tus productos y servicios, por
lo cual podria decirse que es una metodologia novedosa a la que no muchos han entrado, de
modo que representa una oportunidad para acelerar el reconocimiento de tu marca.

En Resumen

Actualmente el mercado cambia de forma rapida, los clientes son més demandantes y quieren

tener la posibilidad de usar cualquier canal de comunicacién ( teléfono, web, Chat, WhatsApp,

Redes sociales etc..)

Estdn mas informados y actualizados por las
facilidades actuales de buscar informacidn,

comparar y analizar.

Generar campanas de inbound marketing con
acceso a multiples canales brindaré la oportuni-
dad de posicionar tu producto, darte a cono-
cer, establecer una relacién y lograr convertirlo

en cliente, para después fidelizarlo y mante-

nerlo.




Inbound Marketing

El tema que hemos repasado en este documento son las principa-
les, pero no son las Unicas de entre todas las relacionadas con la

puesta en marcha de una campana de inbound marketing.

i Todavia tienes dudas? Puedes escribirnos y estaremos encantados

de responderlas.

Y, si quieres externalizar una campafa de inbound marketing para

tu empresa o proyecto, Contactanos, estamos para ayudarte,

iAyudamos a hacer realidad tu estrategia de negocios!
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