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POR AMOR AL
MARKETING.

SOFTWARE TODO EN UNO  grzErrmag

DE HUBSPOT PARA
MARKETING.

... relne todo el mundo del marketing en un

sistema poderoso e integrado.

Analytics de marketing
Analiza tu traéfico web y determina qué

recursos generan la mayor cantidad de

prospectos.

Blogs
Crea contenido para blogs

répidamente mientras recibes consejos

sobre como optimizar tu SEO e
indicadores de mejores précticas a
medida que escribes.

Email

Envia emails personalizados y
segmentados en funcién de cualquier
informacién en tu base de datos de
contactos.

Q

Resumen en
video

Motores de optimizacion de
busqueda

Mejora tu calificacién en los motores
de busqueda al encontrar y rastrear
tus palabras clave mas efectivas.

Gestion de prospectos

Rastrea los prospectos con una vista
de linea de tiempo completa de sus
interacciones con tu empresa.

Redes sociales

Publica contenido en tus cuentas
sociales, luego realiza un
seguimiento de los prospectos seguln
su compromiso social.
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INTRODUCCION

DEMUESTRA EL ROI DE
INBOUND MARKETING MEDIANTE
EL INFORME DE RESULTADOS

"Las agencias digitales son contratadas por las estrategias que crean.
no por las tacticas que presentan. Descubre las metas de un cliente
en el proceso de venta y, mediante la realizacion de informes
regulares, conecta tus resultados con estas metas. Ese es el secreto

para la venta de retencién".

Todd Hockenberry
Resultados de TopLine
Socio de oro de HubSpot

Hecho: Internet es un lugar infinitamente cuantificable. Las herramientas de analytics
como HubSpot y Google Analytics, el seguimiento de URL, la informacion de las redes
sociales, las integraciones de CRM y los puntajes de otros mecanismos de realizacion de
informes brindan datos en tiempo real de los esfuerzos del marketing online. Esta verdad
indiscutible se traduce en dos realidades para las agencias de digital:

Responsabilidad instantanea por la baja rentabilidad

Asi la meta sea un pequefio incremento en el trafico del sitio web a partir de los cambios de
SEO o un nimero de nuevos prospectos a partir de una oferta de un eBook, los resultados
numeéricos son blanco o negro. Aprobado o desaprobado. Tan simple como eso.

Prueba de éxito cuantificable e innegable

El porcentaje por el cual una meta fue superada puede rastrearse facilmente en una
campafa online. Hacerlo demostrara el valor de los métodos utilizados y reforzara la
credibilidad de tu agencia.
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Capitulo 1

Posiciona tu agencia
para el éxito
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UNA IMAGEN VALE MAS QUE MIL PALABRAS

Preparar a tu agencia para el éxito significa tener las habilidades y capacidades para brindar
los cinco servicios esenciales del Inbound Marketing.

Estos servicios estan integrados por varios componentes tacticos. Pero para brindar valor real
y el maximo impacto para tus clientes, todos estos servicios deben llevarse a cabo al mismo
tiempo de forma efectiva. Mas importante aun, la realizacion de informes sobre como los
cinco contribuyen al éxito online de tus clientes crea una poderosa imagen del valor
agregado que proporciona tu agencia.

Los cincos servicios esenciales del Inbound Marketing son los siguientes:
, Generar mas trafico calificado para los sitios web de tus clientes.

/ Generar prospectos capitalizando ese trafico y ofreciendo contenido premium
relevante y valioso.

, Generar clientes a partir de aquellos prospectos con campafias de seguimiento
de prospectos que los empujen por el embudo de ventas, de modo que tus
representantes de ventas los conviertan en clientes.

/ Generar promotores a partir de clientes (y personas influyentes) a medida que
sigues deleitandolos con campafas personalizadas para que se conviertan en tus
fans y promotores mas apasionados empujando mas trafico por tu embudo

Medir, analizar y realizar informes de los resultados de los numerosos esfuerzos

/ online que impulsan los primeros cuatro servicios. Hacerlo te permite repetir tus
éxitos y mejorar las campafias con menor rendimiento para obtener mejores
resultados.

WWW.HUBSPOT.ES HUbSp}St
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Tus clientes necesitan trafico, prospectos y clientes. Cuando muestras informes que conectan
los puntos entre las metas de tus clientes y sus actividades de Inbound Marketing, creas una
imagen inspiradora que brinda un nuevo significado a la frase "seguir la receta".

CERRANDO EL CIRCULO: DEMOSTRAR EL ROI

Si deseas posicionar a tu agencia como capaz de generar retencién a
largo plazo, el marketing debe ser un circulo cerrado para
consolidar tus contratos. El circulo cerrado se refiere a una forma
sistematizada de rastrear los prospectos desde la fuente inicial y la
primera conversion por todo el embudo hasta que se convierte en un
cliente.

Cerrar el circulo del marketing muestra los canales mas eficientes y
brinda informacion factible para realizar inversiones inteligentes de
marketing para tus clientes. Sin él, tus informes estaran contaminados
con teorias inconclusas y conjeturas al azar.

Utilizar un circulo cerrado te permitird medir todos los aspectos de los esfuerzos de
marketing online de un cliente, asi como unir los esfuerzos de campafia a los tipos de
resultados que a los clientes les interesan en Ultima instancia: trafico, prospectos y clientes.

No importa si todo lo que un cliente puede hacer es algo tan simple como ingresar con
regularidad los datos de ventas en su software de marketing e informes manualmente, o utilizar
un proceso automatizado mas sofisticado con API para conectar su sistema CRM (por ejemplo,
Salesforce, SugarCRM, Basecamp, etc.) a los datos de marketing.

Cerrar el circulo diferenciara a tu agencia de todas las demas porque solo tu podras
demostrar el ROI de tus esfuerzos de Inbound Marketing, mientras que lo mejor que la
competencia puede hacer es mostrar estadisticas, bailar tap y responder con clichés cuando
surgen las preguntas dificiles.
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PRIMERO, ALGO DE CONTEXTO

El Inbound Marketing exitoso depende de su enfoque en la creacién y el uso compartido del
contenido. El contenido debe estar enfocado a atraer Buyer Personas especificas y a satisfacer
su necesidad de informacion util en diferentes etapas de su proceso de decisiones. Cuando es
exitoso, los visitantes del sitio pasan de ser completos extrafios a ser clientes y luego
promotores satisfechos de tu marca.

Metodologia de Inbound Marketing

Atraer Convertir Cerrar Deleitar

Sitio Web
Uamados a la Accidn Email Medios Sociales
e T Landing Page Workflows Liamados a la Accitn
i Scinting Formularias Administracion de Leads Email
:""M'“ — Contactos Integracién con CMR Workflows
by HUbSp\,bt

Pero la mayoria de los recorridos de las Buyer Personas no son tan ordenados o simples
como una linea recta desde la parte superior de tu embudo al fondo. Es por eso que el
Inbound Marketing exitoso requiere lo siguiente:

« Asignar las necesidades de informacién de las Buyer Personas con atencién en su
recorrido

« Realizar un seguimiento de la metodologia del Inbound Marketing

- Brindar los cinco servicios esenciales de Inbound Marketing de la forma mas
efectiva posible.
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Etapa del embudo Metodologia Servicios de

de ventas (etapa de decisién Inbound Inbound Marketing
de la persona) Marketing

Parte superior del Embudo
(visitas)

Parte media del Embudo
(prospectos)

Parte inferior del Embudo
(clientes)

Fin del Embudo
(promotores)

Como puedes ver, la medicién y el analisis son servicios esenciales
que respaldan todas las demds etapas y servicios. Es por este motivo
que las agencias mas exitosas desarrollan esto como una habilidad

esencial. Td solo podras brindar los resultados que tus clientes
buscan si puedes rastrear, medir, analizar e interpretar con éxito los
datos que se capturan en todas las tacticas que ejecutas.

RENDIMIENTO DE LA INVERSION DE MARKETING (ROMI)

Demostrar con ingenio el ROMI significa conocer qué datos utilizar al informar; después
de todo, existen miles de estadisticas diferentes. La clave es saber como informar los
datos de tal forma que tu cliente se sienta aliviado, satisfecho y emocionado de hacer
mas, y, al mismo tiempo, reforzar su creencia de que tu agencia es su recurso de
marketing de mayor confianza.
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Puedes hacerlo de forma mas efectiva cuando vinculas las metas de tu cliente con las métricas
clave mas especificas para demostrar el progreso y los resultados. Cimentar esas métricas de

nivel superior sera otra de las estadisticas de respaldo que te ayudan a diagnosticar las brechas
o bloqueos que estan en el embudo.

Ser disciplinado en tus andlisis e informes te permite

_/ e ajustar con confianza las tacticas que utilizan técnicas
il como la prueba A/B en las CTA, las paginas de destino,
4 las imagenes, el contenido premium y los emails.

Los informes bien disefiados pueden revelar incluso
Goals Leads ) . . .
cuando podrias necesitar volver a examinar tus Buyer
> < Personas.
Revenue
¢ A Con la disciplina para revelar informacion, con la

capacidad de conectar con confianza los puntos

Customers entre las metas y las tacticas, podras satisfacer las

\ / necesidades mds importantes de tus clientes: tréfico,

.>- prospectos y clientes.

Esta es la razén por la cual de cinco servicios clave de Inbound Marketing , la medicion y el
andlisis son la habilidad esencial mas importante que debes adquirir. Mas que cualquier otro
servicio que brindes, este demuestra abiertamente tu experiencia y obtiene y refuerza la
confianza y el respeto de tu cliente.
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Capitulo 2

CUENTA
UNA HISTORIA
INSPIRADORA
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DESARROLLA EL MARCO DE LA HISTORIA

Datos y resultados: Hay que ver para creer. Los niumeros comprobaran el éxito de tus
estrategias o te haran replantearlas. Pero existe muchisimo mas para poder contar una
historia inspiradora. Si no eres estratégico en tu enfoque, mostrar solamente gréfico tras
grafico pondré a dormir a tus clientes.

HAZ QUE LA HISTORIA SEA CAUTIVANTE

Coémo comunicas los resultados de tus esfuerzos de Inbound Marketing le da forma a tu relacion
e incide en los siguientes pasos inmediatos. Para lograr el mejor efecto, haz que los resultados
que compartes fluyan como una historia. Por lo tanto, antes de comenzar a trazar el eje de X e
Y para una plataforma mensual, asegurate de ser claro en los problemas que estds intentando
resolver para un cliente.

¢Por qué esto es importante?

Porque la creacion de informes exitosos tiene que ver con contar una historia atractiva. Una
historia tan emocionante e intrigante que tu cliente se aferre a cada palabra. Recuerda que lo
conduces a la tierra prometida en un viaje dificil con peligros potencialmente imprevistos. Tu
trabajo es ayudarlo a mantener la fe. Contar la historia de tu cliente (y es su historia después de
todo) y sus logros en el camino (son sus logros) es la mejor forma de hacerlo.

Estos son los componentes clave para crear una historia que mantenga a tu cliente expectante:
PERSONAJES CON LOS QUE TE PUEDES RELACIONAR

Asegurate de hacer referencia a las metas que tu cliente identificé en tu proceso de venta
inicial y en tus reuniones. Informar sobre las campafas, tacticas y métodos de ejecucion
sera infinitamente mds impactante para tu cliente si él claramente comprende por qué
importa lo que observa. También pareceras concentrado y enfocado en su éxito y el de
Su negocio.
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El Inbound Marketing es una metodologia desarrollada sobre la base de un proceso
que debe poder repetirse. También posee una trama. Impulsa mas trafico a un sitio web,
entonces a partir de ese trafico, genera prospectos con ofertas de contenido. Luego, a
partir de esos prospectos, utiliza el seguimiento y los emails automatizados para
convertir a los prospectos en clientes. Asegurate de que tu cliente comprenda esta
trama basica y explica dénde las diferentes iniciativas y campafias se adaptan. Un cliente
educado es un cliente feliz.

CUENTA LA HISTORIA EN EL LENGUAJE CORRECTO

;Tu cliente es un propietario comercial pequefio o un ejecutivo de marketing en una compafiia
mas grande? Utiliza un lenguaje y diapositivas que concuerden con su nivel de sofisticacion.
Expresa tus graficos, cuadros y conclusiones en informacion y recomendaciones que él pueda
comprender. Hacerlo reducira su indecision y desarrollara confianza.

DETERMINA EL INTERVALO DE TIEMPO CORRECTO

¢De qué periodo en el tiempo son los informes? ;Demuestras el progreso general del afio o
los cuadros y graficos son especificos a una campafia que llevaste a cabo en el dltimo mes?

Crea una agenda de reuniones que destaque ambos, pero apunta a las comparaciones
consistentes utilizando los mismos periodos de tiempo (diario, semanal, mensual, etc.).

This Month v comparedto | Year-Over-Year -

Previous Month

Three Month Average
Marketing Performance in becembs

Goals

Visits
~d 250
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SEPARA LOS SERVICIOS DE INBOUND MARKETING EN DIFERENTES CATEGORIAS

Mientras que puedes desear comenzar con algo que el equipo hizo en las redes sociales,
sé consciente sobre donde encajan las redes sociales dentro de la estrategia mas amplia
de tu cliente. Las redes sociales se utilizan para generar trafico. Agrupa las tacticas y
demuestra un conjunto cohesivo de nimeros en torno a cada conjunto de servicios que

brindes.
VINCULA EL PROGRESO CON LAS METAS

Sitla todo lo que presentas en el contexto adecuado: las metas de tu cliente. Demuestra
la forma especifica en que las campafias y tacticas se unen a las metas identificadas en tu
proceso inicial de ventas.

Recuérdale continuamente a tu cliente sus puntos débiles son tu enfoque.

COMIENZA A UN NIVEL ALTO, PROFUNDIZA EN LOS DETALLES

Demuestra el progreso hacia las metas clave primero y comparte tus reflexiones sobre
cdémo progresa el esfuerzo general. Una vez que hayas establecido el punto de partida,
comienza a profundizar en los datos especificos, nuevamente dirigidos a las metas de tu
cliente y agrupados por servicio y estrategia.

Por ejemplo, cuando informes sobre la generacidn del trafico (metas/estrategia de Inbound/
servicio esencial), muestra las métricas clave sobre cuanto trafico aumentd, luego explora
aun mas los datos de respaldo como las fuentes de trafico para mostrar la medida en que se
progresa hacia la meta.

HubSppHt
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NO OMITAS LAS REUNIONES DE PROGRESO

Las reuniones de progreso con tus clientes son increiblemente importantes. Son los elementos
vitales de la comunicacion entre la agencia y el cliente. Te permiten a ti y a los equipos de

tu cliente obtener actualizaciones detalladas y analizar qué es lo que funciona y qué no. Estas
reuniones también te ayudan a desarrollar el impulso y obtener el nivel de aceptacion de las
partes interesadas.

Estos son los cuatro motivos que deben ser una prioridad para tu agencia:

UNA FORMA DE OBTENER RECOMENDACIONES

Tu cliente debe salir de tus reuniones de progreso con al menos tres frases notables
sobre el impacto que tiene tu trabajo en su negocio. Estos fragmentos se convierten en
las historias que él intercambiard con amigos, en fiestas y en sus plataformas (reales o
online).

MOTIVAR PARA COLABORAR

Es posible que poseas personas del equipo del cliente que ayudan a crear contenido.

Si es asi, su participaciéon debe ser reconocida plblicamente. Muestra el impacto de sus
esfuerzos y cémo ellos ayudaron a impulsar iniciativas estratégicas en un entorno publico;
esto hard que deseen hacer més.

UN CAMINO HACIA AUMENTAR LAS VENTAS

La transparencia lograda mediante los informes frecuentes desarrolla confianza con tu
cliente. El se sentird conectado y actualizado y se involucrara cada vez més. Y cuanto
mas conocimiento posea sobre tus esfuerzos, mas probable sera que luche
internamente para conseguirte mas recursos.
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MANTEN TU RETENCION

Suponiendo que tus estrategias rinden de forma favorable y logran resultados sélidos
con el tiempo, los informes frecuentes le recuerdan a tu cliente el motivo por el cual te
contraté. Esto hace que no piense dos veces en tomar su chequera al final de tu contrato
para volver a firmar.

PRESENTAR EL ROI CON EXITO

No pierdas el enfoque de elementos esenciales personales solo porque los graficos lucen
bien. El plan que estableciste para tus reuniones de progreso y como trabajas con ese plan
influye en gran medida en el impacto de tus informes. Tienes los niumeros y una historia
emocionante, ahora haz que la reunion valga la pena.

MANTEN UN PLAN CLARO

Prepara el plan con anticipacion. Considera cémo divides el tiempo entre mostrar los
resultados, realizar recomendaciones e intercambiar ideas sobre los préximos pasos.
Enviale esto a tu cliente con anticipacién para comprobar si existe algo mas que él
desee agregar.

REUNETE CON REGULARIDAD Y FRECUENCIA

Selecciona una fecha recurrente que funcione para tu cliente, como el primer martes
de cada mes. Asegurate de que la reunion esté en los calendarios de todas las partes
interesadas y los miembros del equipo clave. Ademas, observa si tiene sentido
cuadrar tu reunién con otras reuniones internas clave.

MATERIALES

Una vez que finalices tu presentacion de informes en la reunién, enviala a tu cliente.
Brindarle el tiempo para digerir los datos con anticipacion creard mejores preguntas,
conversaciones mas productivas y te ahorrara tiempo a largo plazo.

WWW.HUBSPOT.ES HUbS@St
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CONTROL DE LAS MULTITUDES

Reflexiona sobre el plan de tu reunién y brindales instrucciones a tus compafieros al
comienzo para que se adhieran al formato que estableciste. Solicita que tomen notas
y guarden las preguntas para el final. Esto te permitird presentar tus descubrimientos,
informacién e hipdtesis sin interrupciones.

RESULTADOS

Anticipa una posible conversacién sobre ";QUE HAY CON ESO?" y sutiimente guarda
tiempo para eso al final de tu plan. Utiliza tus conclusiones y recomendaciones como el
objetivo de la conversacion, y haz participe al equipo del cliente en torno a qué piensan
que funciona, qué piensan que no funciona y por qué. Aclara mejor las metas, crea nuevas
metas. Toma notas y usa esta informacion en la creacién de una futura campafa.

INFORME

Conoce quiénes son los campeones en el equipo del cliente y asegurate de realizar un
seguimiento personal con ellos de forma breve luego de la reuniéon. Descubre cémo
percibieron la reunién. Utiliza sus perspectivas para medir la temperatura del equipo del
cliente y ajustar las futuras reuniones en consonancia.

RESUMEN

Sabes qué servicios de Inbound Marketing debes ofrecer, disefiaste el marco de la historia de tu
cliente y resolviste tu plan de juego para las reuniones productivas con los clientes.

Ahora profundicemos en qué preguntas estratégicas debe responder tu presentacion

mensual, de modo que puedas brindar detalles de alto nivel y especificos en torno a tus
esfuerzos y desarrollar esa historia que mantendra expectante al equipo de tu cliente.
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GENERACION DE TRAFICO

1. OPTIMIZACION DE LOS MOTORES DE BUSQUEDA

Q. MUESTRALOS para establecer el punto de partida

Paginas optimizadas
Palabras clave dirigidas de forma especifica
Tréfico de los meses anteriores para realizar la comparacién

* [ Show offiine sources [ Show visit-to-contacts rate © Add marketing action

4000

MNow 2012 Dac 2012 Jan 2013 Feb 2013

= =] =) =)

\w RESPONDE ESTAS preguntas

Resultados de alto nivel

WWW.HUBSPOT.ES

¢Cuanto aumento o disminuyd el trafico como resultado de las mejoras o los
cambios en la SEO?

¢Cuales fueron los impulsores principales? (Muestra los esfuerzos y las campafias
relevantes)

;Coémo afectd esto a los prospectos y clientes? (si corresponde)

HubSppHt
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Keywords e tuoia o Tour
Keywords Ranked in Top 3 Keywords Raniked in Top 10 Contacts from Organic Last 30 Days Organic Traffic Last 30 Days
=] Actions v | | &, All Keywords v | | © Fromall campaigns - P —
S o 3 o | -
problems i solve pcdmedia
Added August31st, 2011 0 6 19 o~ ?TU
otal Karywe
a pcdmedia blog 1 m
Added August 26, 2012 o 9 58 o s 8
. 5 0 10 81 : Low
Added August S1st, 2011 o Estimamd Sav
O about pcdmedia g - - & a
Added August 31st, 2011 o mﬂma,‘dpmw
more contacts and customers.
[ ] “how to do keyword research®
Added August 311, 2011 0 100+ 82 o A Set your location
Set country for calculating rank
“lead jon® blog data. Currently set to Defauit.
Added August 31st, 2011 0 100+ ™ & & Export these keywords

0 La aplicacion de Keywords de HubSpot puede ayudarte a rastrear y evaluar
los datos de SEO clave.

Datos mas especificos

- ;Cuanto aumento el trafico organico?

- ¢Cuales fueron las palabras clave que se desempefiaron mejor?
(Si estan disponibles)

- ¢Cuales palabras clave aun son obsoletas?

- ¢Mejoraron nuestras puntuaciones?

- :Mejoraron las paginas clave?

- ¢El costo por clic aumenté o disminuy6?

GENERACION DE TRAFICO

2. CREACION DE BLOGS Y CONTENIDO

Q MUESTRALOS para establecer el punto de partida

- Ejemplos de blogs escritos
- Palabras clave dirigidas de forma especifica
- Desempefio del blog en los meses anteriores
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ﬂ HubSpot ofrece una plataforma de blog y un analytics detallado del blog.

W RESPONDE ESTAS preguntas

Resultados de alto nivel

¢El trafico al blog ayudé a todo el trafico del sitio?
¢Qué prospectos provinieron de los vinculos y las Calls-to-Action (CTA) en el blog?

Datos mas especificos

¢Cuantos articulos de blog se publicaron?

¢Cuales fueron las publicaciones principales del mes?

;Qué temas o campafias obtuvieron el mayor nimero de visitas?
¢El mayor numero de comentarios? ;El numero mas alto de CTA?
:Qué formatos se desempefiaron mejor?

;Qué autores se desempefiaron mejor?

¢Numero de vinculos de Inbound?

Apunta cualquier comentario que valga la pena resaltar

WWW.HUBSPOT.ES HUbSp}St


http://www.hubspot.es/products/blog

COMO INFORMAR EL ROI DE INBOUND MARKETING o o @

GENERACION DE TRAFICO

3. PUBLICACION EN REDES SOCIALES

Q MUESTRALOS para establecer el punto de partida

- Personas que participaron
- Plataformas utilizadas
- Alcance y otros numeros sociales pertinentes de los meses anteriores

7,447 1 00% 74 1.0%
reach as of December 9 growth this month average monthly growth
I i) Last 6 months -
Bk
&k
4k
2k
o
L Dec "13
== Facebook  =o= Twitter =o= Linkedin Company Pagas == YouTube =o= Xing

0 HubSpot ofrece una plataforma de blog y un analytics detallado del blog.
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W RESPONDE ESTAS preguntas
Resultados de alto nivel

- ;Cdémo contribuyeron las redes sociales al trafico?

- ¢;Cdémo contribuyeron las redes sociales a los prospectos?
(¢Respuestas, retweets, nuevos seguidores?)

- :Cdmo crecieron o retrocedieron nuestras redes sociales?

Datos mas especificos

- ¢Cuan activos estuvimos en Twitter?

- ¢Cuan activos estuvimos en Facebook?
(cantidad de Me gusta, comentarios, fanaticos)

- ¢Cuan activos estuvimos en LinkedIn? (seguidores de la empresa, posts, etc.)

- ¢Cuan activos estuvimos en Google+?
(seguidores de la empresa, posts, cantidad de Me gusta)

- ¢Cuan activos estuvimos en YouTube?
(seguidores de la empresa, posts, cantidad de Me gusta)

- ¢Cuan activos estuvimos en Pinterest?
(seguidores de la empresa, posts, cantidad de Me gusta)

GENERACION DE PROSPECTOS

4. DESEMPENO DE LA PAGINA DE DESTINO

Q MUESTRALOS para establecer el punto de partida

- Contenido premium creado
- Paginas de destino creadas
- Contenido premium y resultados de paginas de destino del dltimo mes

WWW.HUBSPOT.ES HUbSp\,ét



COMO INFORMAR EL ROI DE INBOUND MARKETING O o @

W RESPONDE ESTAS preguntas

Resultados de alto nivel

- :Qué ofertas de contenido premium desarrollamos este mes?

- ¢En qué medida estas ofertas fueron productivas en términos de prospectos?

- ¢Cémo y dénde fueron promocionadas estas ofertas (en el sitio y fuera del sitio)?

Datos mas especificos

- ;Tasa de conversion de la pagina de destino?

- ¢Visitas a las paginas de destino?

- ¢Qué pruebas A/B llevamos a cabo?

- ¢;CTA secundarias en las paginas de destino?

- ¢;CTA secundarias en las paginas de agradecimiento?

Landing Pages
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a Los profesionales del marketing pueden crear, publicar, optimizar y medir las pdginas de destino en

HubSpot.

Los diferentes colores en las lineas de tendencia de la izquierda representan las paginas de

destino Unicas.
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GENERACION DE PROSPECTOS

5. CAMPANAS POR EMAIL DIRIGIDAS

O MUESTRALOS para establecer el punto de partida

- Contenido premium promocionado

- Paginas de destino que respaldan los envios
- Audiencias a las que se dirigi6 la accion

- Desempefio de emails del mes anterior

RESPONDE ESTAS preguntas
- Resultados de alto nivel

- :;Qué se promocion6 mediante el email este mes?
- ;Cdémo contribuyd el email al tréfico y a los prospectos?
- ;Cuantos emails se enviaron y a qué listas se enviaron?

Datos mas especificos

- :Desempefio de cada envio?

- ¢Tasa de click-through?

- ¢Numero de cancelaciones de suscripcion?

- ¢Pruebas de los asuntos de los emails?

- (Experimentos de segmentacion de lista?
Cualquier otra prueba que valga la pena destacar
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GENERACION DE CLIENTES

6. DESEMPENO DEL SEGUIMIENTO DE PROSPECTOS

MUESTRALOS para establecer el punto de partida

- Temas de las campafias de seguimiento de prospectos

- Contenido premium que sirve como disparador para las campafias de seguimiento
de prospectos

- Paginas de destino y ofertas secundarias integrales para las campafas

W RESPONDE ESTAS preguntas
Resultados de alto nivel

- ;Qué campafias de seguimiento de prospectos estuvieron activas este mes?
- ¢Cuantas reconversiones de prospectos impulsé el seguimiento de prospectos?

Datos mas especificos

- ;Coémo el seguimiento de prospectos impulsé el puntaje promedio de prospectos?
- ;Tasas de click-through por cada email de seguimiento de prospectos?

- ;Cancelaciones de suscripciones por la campafia de seguimiento de prospectos?
- :Qué otras ofertas se utilizaron en el seguimiento de prospectos?

- ¢Qué pruebas se llevaron a cabo?

- :Coémo se modificaron las campafias de seguimiento de prospectos existentes para
mejorar el rendimiento?
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GENERACION DE CLIENTES

7. ADQUISICION GENERAL DE CLIENTES DEL SITIO WEB

. MUESTRALOS para establecer el punto de partida

- Contenido que se desempefia mejor
- Segmento de cliente mas efectivo
- Contenido y palabras clave mas impactantes

W RESPONDE ESTAS preguntas
Resultados de alto nivel

- ¢Cuantos clientes impulsé el Inbound Marketing en el intervalo de tiempo definido?
- ¢;Qué campafias o fuentes fueron las mas impactantes en la conversién de clientes?

- :Qué segmentos de Buyer Personas fueron los que tuvieron mas capacidad de
respuesta a nuestro contenido?

Datos mas especificos

- ;Clientes que se originaron del trafico organico?

- :Clientes que se originaron del blog?

- ¢Clientes que se originaron de las redes sociales?

- ¢Campafas de seguimiento de prospectos mas efectivas?
- ¢Envios de emails dirigidos mas responsables?
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CONCLUSION

Las tacticas del marketing online como las redes sociales y blogs poseen una vida Util para
las agencias. Pueden convertirse en esfuerzos unidimensionales si no estan vinculadas a los
resultados de la vision general de forma significativa: 4EI blog convirtié la cantidad de ventas
de prospectos necesaria para el mes? ;Se cont6 al cliente de las redes sociales de forma
ascendente o descendente?

No tendrds idea a menos que conozcas los nimeros de prospectos y clientes. No puedes
cuantificar tu impacto directo a menos que puedas unirlo al resultado final.

Conviértete en un socio de marketing estratégico para tu cliente y no en un vendedor

puntual.
. Propone una estrategia que incluya todos los aspectos del marketing online
. Desarrolla ofertas de servicios que se alineen con los cinco servicios esenciales

descritos anteriormente.

. Informa a tu cliente de una manera que demuestre la conexion entre el Inbound
Marketing y sus metas.
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Comunicar el ROI que brindas de forma significativa desarrollard confianza entre tu equipo
y tu cliente. No envies solo una presentacion de PowerPoint a fin del mes con un comentario
breve en el campo de texto.

- Programa tiempo con el cliente

- Muéstrale lo que logré

- Muéstrale la estrategia detras del plan maestro
- Entusiasmalo

Hacerlo te brindara una relacion a largo plazo con el cliente.

LISTA DE COMPROBACION DEL ROI

) Reuniones de progreso (mensuales) programadas con el cliente

' Plan desarrollado

' Plan enviado al cliente con solicitud para realizar agregados o cambios
'~ Marco completo de Ia historia

'~ Metas claras del cliente

v Métricas identificadas (cuadros, graficos, imagenes de respaldo)

'~ La historia de Inbound Marketing del cliente esta desarrollada

i Plataforma de la historia (mensual) completa con todos los puntos conectados

'~ Plataforma de la historia con comentarios valiosos enviada al cliente
) Informe sobre la reunién con el equipo de la agencia
v Informe sobre la reunién con el campeén del cliente
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EL SOFTWARE PUEDE AYUDAR

Las mejores practicas de Inbound Marketing se desarrollan en HubSpot. HubSpot es una
plataforma de software que te ayuda a crear, publicar y promover tu contenido asi como a
medir y analizar el trafico, los prospectos y los clientes que te ayuda a convertir.

HubSpot simplifica tu marketing reuniendo todo lo que necesitas para aumentar el crecimiento
de tu negocio. Como complemento de los cincos servicios principales de Inbound Marketing,
las agencias de marketing online pueden usar HubSpot:

- Sistema de optimizacion de contenido (Sites), blogs, optimizacién de los motores de
busqueda (SEO) y herramientas de redes sociales para generar mas trafico y prospectos
desde tu sitio web.

- Paginas de destino, médulo de Call-to-Action (CTA) y funcionalidad de la prueba de A/B
para impulsar mejor la generacion de prospectos del sitio web.

- Segmentacion, seguimiento de prospectos y herramientas de marketing por email para
que tus prospectos web estén mas listos para la venta.

- Herramientas de andlisis para determinar qué campafas generan prospectos, calificar
prospectos por la disposicién a la venta y personalizar el contenido para crear un mayor
impacto.

Solicita una demostracién del software todo en uno de marketing de HubSpot
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MAS RECURSOS

Articulos de HubSpot

:Deseas mas informacion? Estos son nuestros articulos mas populares sobre ROl y métricas y
plataformas de diapositivas:

@ Las 6 métricas de marketing que realmente le interesan a tu director ejecutivo

Q@ Recursos para demostrar el ROl de marketing en menos de 100 palabras

Qy Coémo demostrar el ROI de tu marketing

Q 6 métricas que cada gerente de marketing debe seguir

HubSpotters a la espera

Nuestros gerentes de cuenta de canal ayudan a cientos de agencias de servicios online a
comprender cémo cuatro ofertas de servicios esenciales de Inbound Marketing pueden
ayudarlos a obtener mas clientes de retencién y a aumentar el crecimiento de su negocio.

Solicita una consulta estratégica para aprender mas sobre cémo el Inbound Marketing puede
ayudarte con el crecimiento de tu agencia.

Obtén un recorrido guiado de nuestro software todo en uno de marketing y aprende cémo
HubSpot puede ayudarte a brindar e informar los resultados sorprendentes del Inbound
Marketing a tus clientes.

Solicita un recorrido guiado por la agencia del software todo en uno de marketing de HubSpot.

WWW.HUBSPOT.ES HUbSp\,ét


http://blog.hubspot.es/marketing/6-metricas-de-marketing-por-las-que-realmente-se-preocupa-tu-jefe
http://blog.hubspot.es/marketing/6-metricas-de-marketing-por-las-que-realmente-se-preocupa-tu-jefe
http://blog.hubspot.com/marketing/resources-to-prove-marketing-roi-in-under-100-words-sr
http://blog.hubspot.com/marketing/how-to-prove-the-roi-of-your-marketing-slideshare
http://offers.hubspot.es/demo
http://offers.hubspot.es/demo

	Untitled
	Untitled



