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Ejemplo de compra de un viaje en 1998
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Ejemplo de compra de un viaje en 2018
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¢, Cuales son las diferencias?

. Qué ha cambiado en el contexto actual?

Mecanizacion Electricidad Informatica Digitalizacion

Maquina de vapor, Prodiceion en masa Automatizacion, Internet de las cosas, la
energia hidrdulicay  cadena de montaje y tecnologias de la nube, coordinacién
mecanizacion electricidad informacion y la digital, sistemas

comunicacion (TIC})  ciberfisicos y robotica
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http://www.youtube.com/watch?v=49Fo3k8jfqI

. Qué nos dicen los datos?

Tenemos que adaptarnos a la era online

En 1995 — <1% de la poblacion mundial tenia acceso a Internet.

En 2016 — >40%, con mas de 3 trillones de usuarios.
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2016
Intermet Users: 3.424.971.237
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Entonces, a partir de lo
gue nos dicen los datos...

sen que tenemos que focalizarnos?

o




ATRACCION DE TRAFICO
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GQ gle presupuesto marketing 3 Q

Todo Imagenes Moticias Videos Maps Mas Configuracion Herramientas

Aproximadamente 403.000 resultados (0,57 segundos)

Presupuesto de marketing: como hacerlo paso a paso [+Plantilla]
www.inboundcycle.com/._.marketing/como-hacer-presupuesto-de-marketing-plantilla -

23 feb. 2017 - En este post aprenderas como crear tu presupuesto de marketing paso a paso, y
ademas podras descargar una plantilla personalizable para ..

¢, Como establecer el presupuesto de un plan de marketing?
hitps://mglobalmarketing.es/.. /presupuesto-para-el-plan-de-marketing-como-establece... »

25 feb. 2016 - A la hora de poner en marcha un proyecto empresanal es imprescindible asignar un
presupuesto para el plan de marketing con el objetivo de ...

Ejemplo de presupuesto de marketing | Presupuestos - Mil Ejemplos
www.milejemplos.com » Empresa » Presupuestos -

Utilizar este ejemplo de presupuesto de marketing le ayudara a llevar un segumiento del gasto,
identificando lo que queda de presupuesto a gastar en lo que .

Presupuesto de Marketing: Tips para establecerlo correctamente
hitps./fwww.questionpro.com » Home » Estrategia de marketing =

Conoce como establecer tu presupuesto de marketing correctamente y deja de gastar de mas. Agui
b tips te ayudaran a optimizar tus gastos para tu camparna.
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. Qué es la atraccion de trafico?

Los contenidos y su estrategia

A traves de la creacion y publicacion de contenidos enfocados a solucionar los problemas e intereses de nuestro Buyer Persona

Elementos necesarios:

e Blog: tapiz en el que se alojan
los contenidos.

e Estrategia SEO: Keyword
research, SEO on-page,
SEO-off-page

e Otras fuentes
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BUSQUEDA DE KEYWORDS
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Busqueda de keywords

Estrategia SEO: 3 elementos clave a tener en cuenta en
la busqueda de keywords

Keywords SEO:
e Plan de marketing

e Marketing digital
SEO

(Oportunidad de
trafico)

e Branded content

Keywords Empresa:

BUYER PERSONAZ
(Pains/Intereses)

Keywords Buyer Persona:

EMPRESA

. e Agencia marketing
e Cerrar mas ventas

E | keti
e Funnel de ventas e Empresa inbound marketing

., e Agencia marketing online
e (Generacion de leads 9 9

e Contratar agencia de inbound

PRODUCT



Palabra clave (por relevancia)

marketing digital

plan de marketing

branded content

agencia marketing

funnel de ventas

agencia marketing online

generacion de leads

Promedio de
busquedas
mensuales 7

d.100

4 400

2. 400

480

390

590

170

Busqueda de keywords

Potencial SEO y herramientas de busqueda

Herramientas busqueda keywords:

Keyword Planner de Google AdWords

KWFinder

Google Trends

Ubersuggest / Keyword Shitter

Moz

Investigar keywords competencia

Ahrefs

SemRush

INBCOUNDCYCLE


https://adwords.google.com/KeywordPlanner#start
https://kwfinder.com/
https://www.google.com/trends/
http://ubersuggest.org/
http://keywordshitter.com/
http://moz.com/
https://ahrefs.com
https://es.semrush.com/
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Pasos a seguir

Como buscar keywords

Definimos el Buyer Persona (Link a plantilla) y analizamos cOmo es su proceso de compra

Hacemos brainstorming de keywords que nuestro Buyer Persona podria buscar, asi como, producto y = ﬁ
Keyword

empresa

a. También buscamos keywords long-tail con Ubbersuggest

Buscamos los volumenes de busqueda mensuales en el Planificador de palabras clave

e
.

Buscamos las dificultades con MOZ

Escogemos las mejores keywords (con el mayor volumen de busquedas y la menor dificultad)

A

Ubersuggest

Google
AdWoras

English/USA v

Search Term

Suggest

Lelect all kel,lwarda



https://inboundmarketing.inboundcycle.com/plantilla-para-crear-tus-buyer-persona
https://ubersuggest.io/
https://adwords.google.com/ko/KeywordPlanner
http://www.moz.com
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Creacion del blog

Alinear la tematica de acuerdo a los intereses del Buyer Persona

Trafico organico

Producto/Servicio Pain e intereses y potencial (SEO)

sus tematicas Diferenciacion de

Buyer Persona f la competencia

;. Queé debemos tener en cuenta cuando agregamos toda esta informacion?

8 El blog debe tener entidad propia. ‘

%<”> El blog tiene que estar alineado con la marca.
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Creacion de contenidos

Redaccion y optimizacion SEO del contenido

Google

funnel de ventas !, a

All Images

Videos Mews Shopping More = Search tools

| i NPT A - R = 1
About 207 000 resulis (0.52 seconds)

El funnel de ventas, también conocido como embudo de
marketing, es un proceso dividido en varias etapas donde
se definen las distintas fases o pasos que tiene que dar un
usuario desde que contacta con nosotros hasta que se
convierte en cliente, es decir, hasta que acaba comprando
uno de nuestros productos o servicios. Jun 4, 2016

¢ Qué es el funnel de ventas o embudo de marketing? - InboundCycle
www. inboundcycle_ com/blog-de. . _fque-es-el-funnel-de-ventas-o-embudo-de-marketing

GO g Ie presupuesto marketing

SEOquake 3P

L Q

Todo Imagenes MNoticias Videos Maps Mas Configuracion Herramientas

Presupuesio de marketing: como hacerlo paso a paso [+Plantilla]
www. inboundcycle_.com/_._marketing/como-hacer-presupuesto-de-marketing-plantilla -

I
|
C L T Ea T r L = I
23 feb. 2017 - En este post aprenderas como crear tu presupuesto de marketing paso a paso, y |
ademas podras descargar una plantilla personalizable para .. I

I
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¢ Como establecer el presupuesto de un plan de marketing?
https:fimglobalmarketing es/.__/presupuesto-para-el-plan-de-marketing-como-establece_ .. «

25 feb. 2016 - A la hora de poner en marcha un proyecto empresarial es imprescindible asignar un
presupuesto para el plan de marketing con el objetivo de ...

Titulo

Subtitulos: H1, H2, H3... (mejor si son keywords
relacionadas semanticamente con la keyword principal, la del
titulo)

Meta-description

URL

Alt-text de las imagenes

Body del texto, de forma natural. Trabajar sobretodo

variaciones semanticas de la keyword principal

Otras buenas practicas de optimizacion:

Utilizar bullet points

Imagenes atractivas

Tablas comparativas

Enlaces a contenidos de calidad
Videos relacionados con el contenido
Ofrecer contenido original y de calidad

Mantener la frecuencia en la publicacion


https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/bid/140951/funnel-o-embudo-de-marketing-tu-empresa-dispone-de-uno
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/bid/140951/funnel-o-embudo-de-marketing-tu-empresa-dispone-de-uno
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/como-hacer-presupuesto-de-marketing-plantilla
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/como-hacer-presupuesto-de-marketing-plantilla

EJEMPLOS REALES
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Ejemplo real
CAPTIO

- Visitas mensuales organicas
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- Evolucion de los leads acumulados

Entrada de gastos Clasificacion de gasios Movilidad Devolucion del IVA Supervision de gastos Administracion ntegracion

1,000

C"\(\%-—f" .388
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Ej e m p I O re a I Organic Search Visits o

200.000

INBOUNDCYCLE i i
150.000
100.000
|NBOUNDCYC LE """ O '\55 Acceso clientes Hubspot Eﬂ_ﬂ{]ﬂ
+34 936 116 054 BCN
Home Acerca de InboundCycle Servicios Academia Blog Trabaja con nosotros Contacto +34 918 318 229 MAD
{] |
= R e R R e o e e o
. L gL E 80 &5 5 > C = EL .+ e £ % Boosk
Construimos y aceleramos una 5335832388338 533383388382RGE
maguina de marketing propiedad de
tu empresa que te generara de forma Total Records
creciente y sostenible: trafico, / 6.000 May 17
S Records: 4.935

registros, leads y clientes.
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Ejemplo real
LANTARES

= Evolucion de las visitas mensuales
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Noticlas - Evolucién de los leads acumulados

Logicalis adquiere Lantares, consultora
espafiola especializada en Business
Analytics, para aportar nuevas
capacidades a sus operaciones en Espana
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Los resultados del Inbound Marketing
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LOS RESULTADOS DEL /
INBOUND MARKETING®



http://www.youtube.com/watch?v=IrKVJ1s2ZB4

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA




1.

10.

. Blog de Moz

Fuentes recomendadas

Recursos adicionales

Essentials of an Effective Inbound Strategy

. [Video] Rand Fishkin "How To Keep Up With Google" + Drive Organic Traffic from

Google

Guia de Google: optimizacion de motores de busqueda:

Blog de Rand Fishkin (SEO & Co-founder Moz)

Blog de Inbound Marketing

Marketo Marketing Blog - Best Practices & Thought leadership

Buffer Blog - Thoughts on social media & online marketing

SemRush Blog

SEO blog by ahrefs
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http://cdn2.hubspot.net/hubfs/137828/Certification_Files/Inbound_Certification/Inbound_Cert_2015/Class_PDFs/Class_01_-_Inbound_Fundamentals_2015.pdf?t=1472686693895
https://www.youtube.com/watch?v=NtCs5miYGmo
https://www.youtube.com/watch?v=NtCs5miYGmo
https://static.googleusercontent.com/media/www.google.com/es//intl/es/webmasters/docs/guia_optimizacion_motores_busqueda.pdf
https://moz.com/blog
https://moz.com/rand/
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing
https://blog.marketo.com/
https://blog.bufferapp.com/
https://es.semrush.com/blog/
https://ahrefs.com/blog/

NEXT STEPS...




Fases del Inbound Marketing

- e T,
i W
i
.
| & -

INBOUND MARKETING



http://www.youtube.com/watch?v=BxaogyUA0xw
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Fases del Inbound Marketing

Atraccion, Conversion, Cierre, Fidelizacion

ATTRACT CONVERT CLOSE DELIGHT
@ Promoters
Blog Forms CRM Surveys
Keywords Calls-to-Action Email Smart Content
Social Publishing Landing Pages Workflows Social Monitoring

» HUbSpEHL
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