
Inbound Marketing: 
Evangelizando clientes 

Por Natalia Echeverri Tamayo 



Prácticas Recurrentes en redes sociales 

• Las palabras clave son los nombres de mis productos 

• No ir Facebook porque no es la red para mi empresa 

• Comprar bases de datos para mandar mailings 

• La publicidad de Facebook es una imagen mostrando el 
producto 

• La web sólo describe lo que hace el negocio 

• Comprar la versión premium de Linkedin sólo para obtener 
contactos 

• Crear una Página de aterrizaje sólo hablando de lo que hace 
el producto 

 

 

 

 



Conclusión:  

el Marketing Digital NO 
Funciona 

PERO NO INCREMENTO MIS VENTAS 



Alto Palermo: Shopping 

 



Deepside Toys: tienda de accesorios 

 



Digital House: Centro de estudios 



Tienda Nube: Web App 

 



Los astros dices: Astrología 



¿Qué tienen en común? 



Contenido 





Se trata de crear contenido 
que la gente ame 



Metodología Inbound 
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Fundamentos del Inbound 
Marketing 

1. Conocer el Negocio 

2. Conocer mi Buyer Persona 

3. Conocer el Buyer Journey 

4. Crear contenido Notable 

5. Aprovechar y distribuir el 
contenido 

 



1. Conocer el Negocio 
Fundamentos del Inbound Marketing 



Business Model 
Canvas 
 
Explicación ene este link: 
http://vixerant.com/tu-modelo-de-
negocio-en-20-minutos/ 
 
Descargalo en este link:  
http://vixerant.com/business-
model-canvas/  
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2. Conocer mi Buyer Persona 
Fundamentos del Inbound Marketing 



Buyer Personas 

Representación semi-ficticia de tu 
cliente ideal basado en datos 
reales y alguna especulación 
fundamentada acerca de datos 
demográficos, patrones de 
comportamiento, motivaciones, 
objetivos y retos 



¿Cómo formularolo? 

Detalles de la persona Ejemplos de preguntas 

Rol 
¿Cuál es tu cargo?    
¿Cuál es tu rol en este cargo?  

Compañía 
¿En qué Industria o Industrias está involucrada 
su compañía?  

Metas ¿Qué quieres lograr con lo que estás trabajando?  

Retos ¿Cuáles son tus mayores retos?  

Aprendizaje 
¿Cómo aprendes nueva información útil para su 
trabajo?  

Preferencias de Compra 
¿Cómo aprendes nueva información útil para su 
trabajo?  



3. Conocer mi Buyer Journey 
Fundamentos del Inbound Marketing 



Buyer Journey 

Etapa de 
Exploración 

Etapa de 
Consideración 

Etapa de 
Decisión 

¿Qué me pasa? Tengo amigdalitis 
¿Qué opciones tengo  

para aliviarla? 

Me pueden dar antibiótico 
inyectable o tomar 

medicamentos orales. El 
antibiótico inyectable es 
más rápido. Tomaré ese 



Mapa de experiencia del Buyer Persona 

El Customer Journey 
Map o Mapa de 
Experiencia del 
Cliente es una herramienta 
práctica que nos ayuda a 
identificar y comprender,  los 
procesos y emociones que el 
cliente experimenta  cuando 
toma contacto con nuestra 
empresa (incluso si no 
compra). 



Agustín Fuster 
35 años/Soltero 
 Gerente de Marketing en LATAM 
 Trabaja en una empresa IT Extranjera 
 Está a cargo de 8 personas 
 Busca seguir creciendo en la empresa y 

tomar más responsabilidades 
 Busca tomar proyectos fuera de LATAM 
 Busca poder comunicarse con filiales en 

otros países para bajar estrategias 
 Aprende información de eventos IT en la 

región, newsletters para el ámbito IT, 
Grupos de Facebook sobre el sector, 
asesoría personalizada On-line 

 Busca todo por internet y tiene la confianza 
para hacer compras on-line 

 

Youtube, 

reviews 

Facebook, 

reviews blogs 

Perdido de 

presupuestos 



4. Crear Contenido Notable 
Fundamentos del Inbound Marketing 



Crear contenido Notable 

Contexto + Contenido = Marketing de 

contenido C
o
n
t
e
x
t
o
 

Co
nte

nid
o 



Buyer Journey 

Etapa de 
Exploración 

Etapa de 
Consideración 

Etapa de 
Decisión 

•  Informes de analista  
•  Investigaciones  
•  eBooks  
•  Contenido editorial  
•  Contenido experto  
•  Whitepapers  
•  Contenido educacional  

•  Guías de expertos  
•  Interacciones en vivo  
•  Webcasts  
•  Podcasts  
•  Videos  
•  Comparativas de 
whitepapers  

•  Comparativa de 
proveedores  
•  Comparativa de 
productos  
•  Casos de éxito  
•  Descargas de prueba 
 •  Literatura de productos 
•  Demostraciones en vivo  



5. Aprovechar y distribuir 
Fundamentos del Inbound Marketing 



APROVECHA TU CONTENIDO VÍA LA 
DISTRIBUCIÓN  

La técnica correcta de distribución permite que el contenido se ajuste a la 
persona adecuada en el momento apropiado.  

 

 

 

 

        Web             Blog              Redes             CTA       Landing Pages     Emailing 
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¡MUCHAS GRACIAS! 
Natalia Echeverri Tamayo 

Consultora en Marketing y Branding para negocios creativos 
Rockeet.com 

Twitter: naryrockeet 
Natalia@rockeet.com 

info@vixerant.com 


