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1) ¿QUÉ ES
INBOUND
MARKETING Y
PARA QUÉ
SIRVE?



Incrementar el número de visitantes a

tu web:

1 ) ¿ q U É  E S  I N B O U N D
M A R K E T I N G  Y  P A R A
Q U É  S I R V E ?
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1 ) ¿ q U É  E S  I N B O U N D
M A R K E T I N G  Y  P A R A
Q U É  S I R V E ?
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Los visitantes se conviertan en leads: 

¿Qué acciones de Inbound Marketing

son las más empleadas para

conseguirlo?

Inbound marketing es: 



2)DIFERENCIA
ENTRE
INBOUND Y
OUTBOUND
MARKETING



Su contenido no entretiene al

cliente:

Outbound Marketing:

2 )  D i f e r e n c i a  e n t r e
i n b o u n d  y  o u t b o u n d
m a r k e t i n g
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Su comunicación es unidireccional:



El contenido no suele aportar valor

añadido para el cliente: 

2 )  D i f e r e n c i a  e n t r e
i n b o u n d  y  o u t b o u n d
m a r k e t i n g
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El Outbound Marketing utiliza los

medios tradicionales: 



Comunicación bidireccional: 

El Inbound Marketing se centra en el

cliente:

Inbound Marketing

2 )  D i f e r e n c i a  e n t r e
i n b o u n d  y  o u t b o u n d
m a r k e t i n g
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 El consumidor viene solo: 



El contenido tiene valor añadido

para el cliente:

Los canales utilizados para el

Inbound Marketing: 

2 )  D i f e r e n c i a  e n t r e
i n b o u n d  y  o u t b o u n d
m a r k e t i n g
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3)¿POR QUÉ
IMPLEMENTAR
INBOUND
MARKETING EN 
TU EMPRESA?



3.Conocer a fondo a tus clientes: 
1.Diferenciación: 

2.Coordinación en todos los canales de

marketing:
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3 ) ¿ P o r  q u é
i m p l e m e n t a r
I n b o u n d  M a r k e t i n g
e n  t u  e m p r e s a ?



5.Dar visibilidad a nuestra marca o

empresa: 

6.Un contenido de calidad, una marca

de calidad: 

4.Fidelizar a nuestros clientes: 

3 ) ¿ P o r  q u é
i m p l e m e n t a r
I n b o u n d  M a r k e t i n g
e n  t u  e m p r e s a ?
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El cierre del círculo de compra: 
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3 ) ¿ P o r  q u é
i m p l e m e n t a r
I n b o u n d  M a r k e t i n g
e n  t u  e m p r e s a ?



4)METODOLOGÍA 
Y PROCESO DEL
INBOUND
MARKETING



16

4 ) M e t o d o l o g í a  y
p r o c e s o  d e l
I n b o u n d  M a r k e t i n g

Etapa 1 Atraer: 
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Etapa 2 Convertir en leads:

Etapa 3 Convertir esos Leads en

clientes:

Etapa 4 Conservar a los clientes y

entusiasmarlos:

4 ) M e t o d o l o g í a  y
p r o c e s o  d e l
I n b o u n d  M a r k e t i n g



5)¿CÓMO MEDIR
LOS RESULTADOS
EN INBOUND
MARKETING? 
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5 ) ¿ C ó m o  m e d i r  l o s
r e s u l t a d o s  e n
I n b o u n d  M a r k e t i n g ?  



6)HERRAMIENTAS
DE INBOUND
MARKETING
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Para el marketing de contenidos: 

Para el SEO: 

Marketing en redes sociales: 

6 ) H e r r a m i e n t a s  d e
I n b o u n d  M a r k e t i n g
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Herramientas de conversión y

automatización: 

Email: 

Laads scoring:

Implementación de un CRM: 

6 ) H e r r a m i e n t a s  d e
I n b o u n d  M a r k e t i n g



7)EJEMPLOS 
DE EMPRESAS 
QUE APLICAN 
INBOUND
MARKETING



Spotify:

Starbucks: 

Nike: 
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7 ) E j e m p l o s  d e
e m p r e s a s  q u e  a p l i c a n
I n b o u n d  M a r k e t i n g  



8)CONCLUSIONES
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8 ) C o n c l u s i o n e s




