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¢Quéese Inbound Marketing?

El Inbound Marketing o marketing de atraccién es un conjunto de técnicas que
pretenden llegar a nuestros potenciales clientes de manera no intrusiva e
interrumpiéndole los menos posible. Su filosofia se centra en que la marca o empresa
sea encontrada por los clientes, no se vende directamente sino que se le brinda la

oportunidad de adquirir algo
Lleva mas de 5 afos y sigue siendo una de las grandes tendencias en lo que a Marketing Digital se
refiere. Y no es por otra razén que el gran cambio que estamos viviendo en el ecosistema de marcas y

consumidores.

En esencia y de un modo esquematico, el inbound marketing consiste en este proceso:

El incremento del trafico cualificado en nuestra web.
Aumento de la tasa de conversién de trafico a leads.

Mayor tasa de conversion de leads que crea nuevos clientes.
Mejora de la reputacién online de la marca o empresa.

La principal finalidad de esta metodologia es contactar con personas que se encuentran en el inicio del
proceso de compra de un producto determinado. A partir de aqui, se les acompafia, mediante el
contenido apropiado para cada una de las fases del proceso de compra y su perfil, hasta la transaccion
final, siempre de forma “amigable”. Y, posteriormente, se les fideliza.

Se basa en 4 fases que corresponden a las etapas del proceso de compra del usuario: atraccion,
conversion, educacion y cierre y fidelizacion.

1.Atraccion
A través de distintas técnicas de marketing y la publicidad, como el marketing de contenidos, las redes

sociales, el SEO o los eventos, se atrae y se dirige a un usuario hacia una pagina web con informacion
Gtil para conocer y entender su necesidad.

2. Conversion
Esta fase consiste en la puesta en marcha de procesos y técnicas para convertir las visitas que recibe

una pagina web en registros para la base de datos de la empresa. Para ello, se le ofrecen contenidos
relevantes y personalizados al usuario que podra descargar a cambio de rellenar un formulario con sus
datos generacion de leads

3. Educacion
Tras haber convertido, los usuarios reciben, a través del correo electronico, informacién util para cada
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una de las fases de su proceso de compra. Para poder realizarlo, las empresas se sirven de técnicas
de automatizacion del marketing, concretamente usan dos: el lead scoring (hace referencia a la
valoracion del nivel de cualificacion de los leads) y el lead nurturing, (Permite entregar por correo
electrénico y de forma automatizada contenidos personalizados en funcion de la fase del ciclo de
compra del usuario, su perfil y su comportamiento).

4. Cierre y fidelizacién
El inbound marketing no sélo se orienta a conseguir clientes finales. También se centra en otros
aspectos, entre los que se cuentan los siguientes:

Mantener a los clientes satisfechos.
Ofrecerles informacién que pueda resultarles util.
Cuidar de aquellos registros que, pese a que nunca llegaran a ser clientes
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