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Sección:

Metodología 
Inbound
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Blog, Social Media, SEO, 
SEM, Mobile Marketing, Video 

Marketing, Advergaming

CTA’s, Landing pages, forms, 
contacts

Social Media, Email Marketing, 
Workflows, 

Smart CTA’s, Video Marketing

Email Marketing, Workflows, 
integración CRM, Lead scoring

Atraer Cerrar FidelizarConvertir

Desconocidos Visitantes Leads Consumidores Promotores

Metodología Inbound Marketing B2B Turismo 
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OUTBOUND MARKETING INBOUND MARKETING

VS

Marketer Centric
Cold Calling
Impersonal
Cold Emails
Basado en el producto
Interruptive Ads
Comunicación unidireccional
La marca interrumpe al cliente

Customer Centric
SEO
Personalizado
Blogging
Basado en la solución
Attraction
Comunicación interactiva
Los clientes acuden a la marca
Social Media
Influencers
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De interrumpir la conversación 
a formar parte de ella

“A las mariposas, háblales de flores”



Sección:

Buyer Persona
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BUYER PERSONAS ILLUSTRATIVE
“A LAS MARIPOSAS HÁBLALES DE FLORES”

Hotel en Calpe.com

Fernando      B2B
Agente MICE 
Edad 31

Mayte                  B2C 
Madre Trabajadora
Edad 42

Larry          NICHO
Lider equipo ciclista
Edad 37

Wendy             B2C
Weekender
Edad 35
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”Services Purchasing User Journey 
MapSobre mi 

¿Qué hago ?

Motivaciones 

¿Qué me preocupa ?

Mis objetivos 

¿Cómo tomo 
decisiones ?

¿Con quien trabajo?  

Requerimientos
 
Frustraciones con 
anteriores 
servicios/productos
 
Lo que más valoro

Mis preguntas 

Mis búsquedas
 
Influencers 

Mis fuentes de 
información 

Desafío 

Investigación 

Shortlist 

Evaluación 

Decisión 

Top of the funnel 

Middle of the funnel 

Bottom of the funnel

Comunicación

CUSTOMER JOURNEY

INICIATIVAS 
PRIORITARIAS

BARRERAS 
PERCIBIDAS

EVALUACIÓN BUYER PERSONA 
PROFILE

DECISIÓN  

Buyer profile
Partimos de un Buyer profile con información socio-demográfica, de 
rol, y evolucionamos para conocer necesidades y motivadores. 

Fernando
Agente MICE (Meeting, Incentives, 
Conferencing y Exhibitions)
Edad 31 años  

Debo conocer el sector y avanzar a lo problemas.
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Buyer Journey
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Buyer 
Journey

Proceso Inbound

Tengo una necesidad

80%
Qué productos tengo 

en el mercado

16%
Decido entre las 

diferentes opciones

4%

A

B B

A

el 90% de los leads ya tiene claro qué quiere cuando llegan a decisión.

descubrimiento consideración decisión

Buyer journey
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Tengo una necesidad

80%
Qué productos tengo 

en el mercado

16%
Decido entre las 

diferentes opciones

4%

A

B B

A

descubrimiento consideración decisión

Buyer journey

TOFU

MOFU

BOFU
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Keyword Research

- Semrush
- Google Ads Planner
- Answer the public
- Etc.



Sección:

Conversión
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Buyer 
Journey

Proceso Inbound

Tengo una necesidad

80%
Qué productos tengo 

en el mercado

16%
Decido entre las 

diferentes opciones

4%

A

B B

A

descubrimiento consideración decisión

Buyer journey

Journey
Los congresos de 
negocios de España 
2024

10 factores para 
atraer turismo de 
negocios

hotel para eventos 
precio
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BOFU Bottom of the funnel
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Convertir visitantes en 
leads a través de 
contenidos útiles y de 
calidad que pueden 
descargarse.
(Lead Magnet) 

Nombre

Descarga tu 
ebook gratis

Apellidos

Email

DESCARGAR
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¿Por qué es tan importante este proceso?

El lead nurturing consiste en una técnica 
basada en establecer una serie de 
interacciones automáticas con el usuario, 
que variarán en función del momento del 
proceso de compra       en el que se hallen 
los leads de la empresa.     

Lead Nurturing
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Lead Scoring

Scoring: Información implícita = 
valor numérico de la actividad y el 
engagement del lead.
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Lead Grading

Grading: Información explícita = 
identificar rápidamente clientes 
potenciales verdaderamente 
calificados.
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Inbound Marketing
Workflows. Nurturing Programs.
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Nurturing
Workflows. Nurturing Programs.
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De Lead a CRM

Una vez un prospect alcanza el 
grading y scoring definidos, se 
cualifica como MQL
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Esfuerzo de Ventas

35%        50%
Número de leads que van  

al proveedor que antes responde.
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Las posibilidades de que el contacto con un lead sea 
satisfactorio son 100 veces mayores si se contacta al lead 

dentro de un periodo de 5 minutos, comparado con 30.

En el sector B2B las probabilidades de convertir el lead 
caen a la mitad pasadas las primeras 24 horas.

Esfuerzo de Ventas
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CRM
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Conclusión
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Inbound Marketing 
B2B Turístico Mobile Optimization

Videos & Infografías                                                                 
Authorities & 
Influencer

SEO, Blog
Google Adwords

Sites 

Call to Action 
Formularios 

Social Media

Landing Page
Optimization
Media Marketing 
automation

Email 
Optimization 

Sincronización 
CRM

Lead Scoring

Análisis 
Feedback 

Optimización 
acciones

Alertas para Sales
Personalización 
Email
Lead Nurturing

Engagement
Acciones 
Fidelización

Desconocidos

Visitas

Leads

Clientes

Prescriptores

MARKETING 
AUTOMATION TOOL

CRM

WEB

Herramientas
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