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Inbound.Marketing

Estratega inovadora
de Inbound MKT

Aproach por MKT
tradicional Outbound

Usa tacticas de marketing gue buscan
ganarse el interes de la gente con
contenido de calidad.

Usa canales de marketing que empujan
o servicios hacdia los
de forma invasiva.
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_ - La conversion es directa por que hay
La conversion es mas lenta por que se una intension de compra.
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de marketing digital exitosa depende de un entendimiento de la 1

Esta debe contemplar como minimo los para dar claridad al

Enfocar la
propuesta de

'd valor

Anatisis e FOMaiezZas vy venmcion ae

Competencia debilidade Buyer Persona

0 de vida del Experiencia \
personalida de

Ia marca

La alta efectividad del Content MKT ha ge
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suben 3.500 millones de post en Facebook vy se 00.000 articulos de WordPress

Destacar en esta sobresaturacion digital requiere de una estrategia de contenido efectivo.

El content MKT genera tres

CEs mas |

ocuthound v cuesta

Mo es hacer contenido, es expresar
personalidad, es hacer relaciones,
es atraer a través del contenido.
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2, Implementacion Digital

S

Perfiles Sociales

72% de los usuarios de
internet son activos en
redes sociales.

P
P

Sitio Web

Enfoca CTAs y apunta a
la experiencia mobile:
36% del trafico.

*
Gamification MKT

Aumenta la actividad de -,

un sitic en 41.6% vy de
redes sociales en 62%

Landing Page
Incrementan 45% la
posibilidad de cerrar

leads, listas organicas.

l

Embajadores y aliados

Aumentan 27% las
conversiones. 35%
mejor contenido.

e-Commerce

2 de cada 3 empresas
generan 30% de sus
utilidades online.

A

Blog

Las empresas gue usan
blogs habitualmente
tienen 97% mas leads.

"
Contribuciones

Escribir para otros blogs
posiciona la marca y
favorece Link Building.

Casos de Exito

. Aumenta 54% la
- probabilidad de

< comprar con resenas.

SEO

~""" 81% de los usuarios
buscan antes de
comprar.

.

Publicidad y PPC
46% de los leads vienen
de clic en contenido
pautado

Creando un
mix exitoso

Una implementacion
R efectiva va mas alla de
crear una pagina o un
perfil social, aprovecha
una red multi canal,
basada en permisos en
los lugares donde

navega el consumidor.

contenido storytelling,
debe priorizar en CTAs.

o,

al

Correo Transaccional

Aprovecha y define

metas para educary

& generaraccion. S Tienen 114% de
apertura, se abren mas
r de una vez.
-". ': v .“‘-. Bl
" E-Mail MKT Remarketing
20% del tiempo de

Una lista organica tiene
un 45% mayor apertura.
Aumentan ventas 17%

navegacion se invierte
en buscadores.
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3. Monitoreo y seguimiento

Invierte y escala la curva de aprendizaje

Una estrategia de marketing robusta se logra invirtiendo tiempo en hacer analisis, interpetrar
metricas y enfocar los esfuerzos. Es un ciclo constante de conocer v adaptarse a los mercados,
capitalizar los éxitos y los desaciertos constituyen un gran valor intelectual para la empresa.

Monitoreo y seguimiento efectivo: KPis indispensables:

Enfoca v prioriza en las herramientas £ Crecimiento de ventas

que nutren tu Funnel P Leads en el Funnel

Instala y monitorea herramientas de » Valor del ciclo de vida del consumidor (VCVC)

PRCKING ¥ Malss # Costo de adqguisicion de clientes (CAC)

Busca en tus metricas oportunidades y

. £ Tiempo de respuesta del equipo de ventas
tendencias

» Conversion del equipo de ventas
Ef:?:ég;e un plan e seguimiento a las 2 Coanversian de trafico de sitio a ventas

» Conversion de trafico de redes a ventas
Estudia y enfoca tu SEO y Remarketing

Depura y nutre tus listas de contactos Calcula y monitorea el valor del

Conoce tu mercado v automatiza ciclo de vida del consumidor (WCVC)

herramientas de MKT Margen # prom. de
arg x 5] = vwc

Ingreso X bruto CoMmpras

Genera encuestas de satisfaccion

Establece un plan de monitoreo sacial .
Calcula y monitorea el costo

Enfoca tu estrategia de Link Building de adquisicién de clientes (CAC)

Uigila el ROI de tus campanasy Inversion de Marketing
enfocate en la mejora continua

QO000OO @ @O

- GAC

# de Clientes adquiridos

Actualiza tu Funnel constantemente:

P — Calificar y conseguir métricas correctas es importante, por eso es
importante tener un dashboard que te permita analizar tus KPls
digitales para fijar. corregir y mejorar objetivos en tu estrategia.

#Leads interesados Tener un Funnel vivo te permite segmentar,

decidir rapidamente y analizar tendencias.
#Leads calihcados

Entender cuanto te cuesta atraer un cliente con

: K tu estrategia digital te ayuda a calcular tu
#Clientes : ) o : £
capacidad de monetizar y maximizar tu inversion.

Fabricio/_p Basurto




=
Fabnmoﬁ Basurto

lark g Consultant

¢Quieres vender y posicionarte en el mundo digital con inbound marketing?

Déjame ayudarte, cuento con la experiencia y practica necesaria para asesorarte y
acompanarte en el disefo, implementacion y medicion de una estrategia completa.
Soy tu partner que te ayudara a enfocar tus esfuerzos y traducirlos en venta.

“Conoci a Fabricio en 2015 y desde entonces hemos trabajado en un
sin fin de proyectos, admiro su capacidad de organizacion y ejecucion,
pero sobre todo el empefno que pone en cada uno de los proyectos
que los hace suyos. Ha trabajando conmigo dentro de la empresa y
como consultor, sin duda un elemento valioso para cualquier marca”

Alexandro Lopez.
CEO
Know How

Algunos clientes con los 2DIM b TARAPACA
que he trabaiadu: CABAS & DEPAS m GRAN RESERVA.

Qve

Valvaline.

¢ Tienes preguntas o quieres mas fabpbasurto@hotmail.com
informacion? Contactame y con gusto 55 4381 8895
te ayudare.’ @fabsbasurto
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