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Introducción al 
Inbound Marketing 

Del Marketing Centric al Customer Centric 
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¿Por qué Inbound?  
¿Qué es el Inbound Marketing? 
¿Cómo funciona? 
Herramientas y Tecnología
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El marketing ha evolucionado 
más en los últimos 10 años 
que en los 50 anteriores.  

1: 



alumni.uoc.edu 6 

[Cambios sociales] 
 

[Cambios tecnológicos] 
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1er cambio: demanda y necesidades 

1: 
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8 COLORES 
EN 1903 

120 COLORES 
EN 2015 

Nº de colores de una caja “crayon” desde 1903 a 2015. 
 

1er cambio: demanda y necesidades 



•  1:	
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Apple Watch 
2015 

Motorola DynaTAC 
1984 

iPhone 3 
2007 
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2º cambio: tecnología 



El primer móvil de la historia. El Motorola 

DynaTAC 8000x, salió al mercado el 6 de 

marzo de 1983 / WIKIPEDIA 
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2º cambio: tecnología 

1: 



El 91% de los usuarios de smartphones tiene su dispositivo 
al alcance de la mano las 24 horas del día, los siete días de 

la semana 



SOMOS TESTIGOS DEL RÁPIDO CRECIMIENTO DE 
LAS EXPERIENCIAS WEB PERSONALIZADAS Y DE 

LA IMPORTANCIA DE LAS ESTRATEGIAS DE 
MÁRKETING MULTICANAL 
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NUESTRO PÚBLICO ES ÚNICO Y QUIERE SER 
TRATADO DE FORMA PERSONALIZADA 
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‣  En la era digital es más importante gestionar clientes que gestionar 
productos.  

‣  En el marketing tradicional se tiene como referencia la cuota de mercado. 
En el digital hablamos de cuota de persona.  

‣  En la era digital los mercados son más perfectos. Comparar una oferta 
nos puede llevar tan solo el tiempo de hacer click en Google 

‣  En la era digital se reducen las asimetrías de la información 



alumni.uoc.edu 

“LA INFORMACIÓN ASIMÉTRICA EXISTE PORQUE 
EL VENDEDOR DE UN PRODUCTO CONOCE MÁS 
Y MEJOR EL PRODUCTO QUE QUIERE VENDER 
QUE EL COMPRADOR” 
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Del ciclo de venta se ha 
completado antes que un 
prospecto haya alcanzado un 
vendedor. 

57%  

EL PROCESO DE COMPRA 
HA CAMBIADO 

Digital Evolution, Conference Executive Board, 2012!



Dig Your 
Well before 
You're 
Thirsty 

Actúa antes de que sea 
demasiado tarde 

“ 
“ 

Seth Godin 
Author, Permission-Based Marketing, Tribes, 
All Marketers Are Liars  



ATRAER MEJOR QUE PERSEGUIR  

ATRAER MEDIANTE  
LA EXPERIENCIA DE MARCA 



ESCUCHAR, INTERACTUAR, RECOMENDAR, TRANSMITIR  

INVERTIR EN  
contextuaLizaCIóN  



CONOCER PARA GENERAR ENGAGEMENT 

SOLUCIONAR LAS NECESIDADES DE NUESTRO PÚBLICO 



INVERTIR EN CONTENIDO DE VALOR 

LOS CONTENIDOS PAGAN DIVIDENDOS 



EL CLIENTE ES, Y SERÁ, LA MARCA  

DEL “MARKETER CENTRIC”AL “CUSTOMER CENTRIC” 
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Inbound Marketing Outbound Marketing 
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‣  El Inbound Marketing se encarga de aportar contenido de valor al usuario. 

‣  Consigue llamar su atención fomentando una relación duradera con él. Se trata de 
un trabajo a largo plazo en el que la creatividad y el talento son los protagonistas 
para generar resultados a bajo coste. Busca una comunicación bidireccional en la 
que el usuario participa, y los contenidos se centran en lo que él busca.  

‣  Esto es lo que llamamos marketing de atracción. 

Inbound Marketing 
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‣  El Outbound Marketing, sin embargo, es todo lo contrario. Se basa en conseguir la 
atención del usuario contratando publicidad para tratar de llevar al usuario a un 
sitio. 

‣  La atracción de los clientes supone un alto coste, ya que se basa en la inversión de 
presupuesto a través de la inserción de anuncios que descentran al usuario de su 
campo de interés para atraerlo al suyo propio. Simplemente busca satisfacer sus 
propias necesidades dejando al usuario en un segundo plano. 

‣  Es lo que llamamos marketing de interrupción. 

Outbound Marketing 



IMAGÍNATE POSICIONAR TU MARCA 
CONDUCIENDO A TU PÚBLICO IDEAL  

CON LA MÁXIMA PRECISIÓN 



ATRACCIÓN CONVERSIÓN CIERRE FIDELIZACIÓN 

• Keyword y SEO 
• Blogging 
• Social Media 

• Landing Page 
• Formularios 
• Llamadas a la acción 

• CRM 
• E-mails 
• Workflous 

• Smart Content 
• Encuestas 
• Social Monitoring 

METODOLOGIA  HOLÍSTICA, BASADA EN DATA-DRIVEN MATKETING 

Estraño Visitante Lead Cliente Promotor 



Awareness 

Investigación 

Decisión 

Acción 



Awareness 

Investigación 

Decisión 

Acción 
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EJEMPLO: CÓMO FUNCIONA EL INBOUND

Zipline backyard rental

Your kid is having a birthday party 
and wants a zip line in the back 
yard. What do you do? You Google it. 



BÚSQUEDA ONLINE



OPCIONES EN 
ABUNDANCIA!

TU LLAMAS A LA 
COMPAÑÍA 
PARA HABLAR 
CON UN 
VENDEDOR 



ESTE ES PERFECTO!!!



ESO ES EL INBOUND MARKETING
LA ÚNICA METODOLOGÍA DE MARKETING 
CAPAZ DE CUBRIR PERFECTAMENTE 
TODO EL CICLO DE COMPRA
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ATRACCIÓN DE TRÁFICO: 
  
La primera fase consiste en captar la mayor cantidad 
de visitantes en nuestras páginas web mediante 
contenido de alto valor para él.  
 
Es imprescindible tener un blog y hacer marketing 
de contenidos de alta calidad.  
 
• SEO 
• Social Media Marketing 
• Relaciones públicas 
• Publicidad  
• SEM y otros formatos de publicidad online 
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Específico Personalizado Multicanal  Oportuno 

¿Cómo ha de ser el contenido que creemos? 



CONVERSIÓN: 
  
Las personas que llegan al sitio web lo hacen en 
busca de un contenido relacionado con una temática 
que les sirve para solucionar una problemática 
concreta. 
 
Creamos ofertas, relacionadas con esos intereses, 
que son la herramienta que utilizamos para 
conseguir información. 
 
• CTA’s 
• Landing Page 
• Formularios  
• Contactos 
• Test A/B 



CUALIFICACIÓN Y CIERRE: 
  
La automatización del marketing es un concepto 
muy amplio y relativamente novedoso en nuestro 
país, aunque con bastante trayectoria en otros 
países como Estados Unidos.  
 
Lead scoring 
Lead nurturing 
Automatización 
Reportes Circulares 



CUALIFICACIÓN Y CIERRE: 
  
La automatización del marketing es un concepto 
muy amplio y relativamente novedoso en nuestro 
país, aunque con bastante trayectoria en otros 
países como Estados Unidos.  
 
Lead scoring: El lead scoring es una metodología que permite crear 
reglas automáticas que otorgan una puntuación sobre el nivel de 
cualificación de cada contacto para determinar el momento adecuado 
para convertirlo en cliente.  
 
Lead nurturing: El lead nurturing sirve para trabajar con aquellos 
contactos que están poco cualificados, es decir, los que han resultado 
con una puntuación menor. La estrategia consiste en ayudarles y 
acompañarles en el ciclo de compra. 



FIDELIZACIÓN: 
  
Utilizaremos la monitorización social, smart Content 
encuestas, y todo aquello que nos haga mantener 
engagement con nuestro cliente. Esta fase es tan 
importante como las otras tres y también la que 
cuesta más de implementar. 



ANALÍTICA MULTICANAL: 
  
Cuando arranca una campaña de Inbound 
Marketing, normalmente se trata de una campaña 
transversal, en la que intervienen varias técnicas. 
Cada una de ellas produce su conjunto de datos.  
 
Cualquier proyecto de Inbound está sujeto a unos 
resultados marcados desde el inicio. El objetivo es 
conseguir esos resultados. Estos resultados será lo 
que determine el nivel de análisis de una campaña y 
en qué proporción habrá que optimizarla y mejorarla, 
de modo que el proyecto terminará cuando la 
empresa los haya logrado.  
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SI TIENES MÁS DINERO 
QUE CEREBRO, USA 
OUTBOUND MARKETING.  
SI TIENES MÁS CEREBRO 
QUE DINERO, INVIERTE EN 
INBOUND MARKETING.  

“ 

“ 

Guy Kawasaki 
Entrepreneur, angel investor, former Chief Evangelist of Apple, Chief Evangelist 
of Canva, and co-founder of ALLTOP.com 
Author, The Art of the Start, Enchantment, Reality Check 



1.  Crear y distribuir contenido que resuelve necesidades 
de prospectos y clientes. 

2.  Transforma extraños a promotores  
usando Lifecycle Marketing. 

3.  Personaliza contenido en función de las preferencias y 
necesidades de las personas que lo están viendo. 

4.  Comunicación multi-canal para acercarse a las personas 
allá donde se encuentran. 

5.  Integrando la creación y publicación de contenido con 
todas las campañas y analizándolas con visión global 

EL INBOUND TRATA DE: 



1.  Reputación y Posicionamiento 
2.  Captación 
3.  Contextualización 
4.  Automatización 
5.  Cualificación 

EL INBOUND MARKETING PROPORCIONA A LAS EMPRESAS 
CINCO ACTIVOS QUE GENERAN MAYOR VALOR. 



EL COSTE DEL INBOUND ES UN 40% MENOS QUE EL 
MARKETING TRADICIONAL EN LA CAPTACIÓN DE LEADS 

Source: HubSpot, 2014 State of Inbound Marketing 
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LAS COMPAÑÍAS QUE TIENEN BLOG GENERAN  
MÁS LEADS MENSUALES 

Source: HubSpot, 2010 State of Inbound Marketing 
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OBJETIVOS DE UNA ESTRATEGIA INBOUND 

•  POSICIONAR Y GENERAR REPUTACIÓN 

•  ATRAER AL PÚBLICO ADECUADO 

•  REDUCIR EL “CAC” 

•  GENERACIÓN DE LEADS 

•  CUALIFICAR DE FORMA INTELIGENTE 

•  CREAR ACTIVOS DE FORMA EXPONENCIAL 

•  MEJORAR LA CONVERSIÓN A CLIENTE  

•  MEJORAR LA EFICIENCIA DE LA INVERSIÓN 

•  AUMENTAR EL ROI 

•  FIDELIZAR Y ENAMORAR 



INBOUND MARKETING CREA ACTIVOS A 
LARGO PLAZO GENERANDO BENEFICIOS 



INBOUND15	

+90% de leads de HubSpot 
mensuales provienen 
de“Contenido viejo” 

92%  
Leads de posts 
antiguos 

8%  
Leads de posts 
nuevos

Los activos de 
marketing pagan 

dividendos



alumni.uoc.edu 

02 

Herramientas y 
Tecnología 

00/00/00 66 



alumni.uoc.edu 67 

Oferta 

Analysis 

Listas 

Update 

Content 

Trabajo depurado 
en constante 
movimiento 
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Blogs: 
Generan un 55% más de visitantes, 97% más de links, 434% 
más de páginas indexadas. 





Call to actions, landing pages, formularios, etc. 
 



1.  No hay dos visitantes que sean exactamente 
iguales, por lo que con el fin de obtener el 
máximo provecho, el nuevo sitio Web debe ser 
capaz de ofrecer una experiencia que se 
personaliza cada vez que un usuario accede de 
nuevo a él. 

2.  Esto solo podemos hacerlo mediante nuestra 
herramienta de Contenido inteligente y CTAs 
inteligentes. En el momento que detectamos a 
nuestro usuario el sitio web cambiará 
automáticamente para mostrar contenido 
personalizado basado en los atributos únicos de 
los visitantes.  

3.  Podemos personalizar cada experiencia: 
ubicación, dispositivo, fase del ciclo de vida y 
mucho más. 

Smart Content & Smart CTAs 



¿Qué herramientas utilizamos para convertir a 
clientes potenciales en clientes fidelizados? 
Una vez que tenemos los datos del usuario en formato 

lead, ¿cómo distingo cuáles son de calidad? 

 

1.  Lead nurturing (Campañas de e-mail marketing personalizadas):   
- Identificar qué usuarios de tu base de datos están preparados para realizar una compra o 
una contratación. 
- Conseguir que aquellos usuarios que aún no están preparados reciban información 
valiosa que los ayude, con un fin último de que se preparen para la compra o contratación. 
- Aquellos usuarios que diste por perdidos, recuperarlos y comenzar de nuevo el proceso. 

2.  lead scoring: Capacidad de análisis para determinar el nivel de interés del lead. 
La condición necesaria para poder poner en marcha este técnica de marketing es disponer 
de un software de marketing:  Hubspot - http://www.hubspot.com 

Investigar el margen 
de tiempo de envío 

entre cada mail 

3 
DÍAS 

4 
DÍAS 

4 
DÍAS 

3 
DÍAS 

4 
DÍAS 

ÉXITO 

ÉXITO 

Criterios de 
inscripción 
formulario  

enviado 

Construcción  
de confianza 
enviar e-mail 

Construcción  
de confianza 
enviar e-mail 

Descarga 
adicional 

enviar e-mail 

Objetivo sin  
un criterio 
definido o 

claro 
enviar e-mail 

Objetivo con  
un criterio 
definido y 

claro 
enviar e-mail 

Objetivo de 
acción de 

ruptura 
enviar e-mail 

Solicitud de 
demostración 
enviar e-mail 

Email





Esto es todo, espero haber 
podido aclarar mejor que 
significa Inbound Marketing. 
 
Gracias por vuestro tiempo. 
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