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Invitado Especial:



Cómo se conecta la estrategia de 
anuncios con Inbound. 

TEMA DE HOY



AGENDA

1. Qué ha cambiado en el mundo de los anuncios
2. Componentes principales de anuncios basados en 

el recorrido del comprador: 
a. Posicionamiento
b. Narrativa
c. Eventos
d. Medición

3. Entrevista con Gil Roeder



QUÉ APRENDERÁS HOY

1. Cómo alinear tu estrategia de anuncios con el 
buyer’s journey

2. Cómo HubSpot (el software) te ayuda a crear 
anuncios basados en el recorrido del 
comprador.

3. Sugerencias y mejores prácticas para crear 
anuncios (Gil Roeder).



Ingresa tus preguntas
en la herramienta de  

Q&A
de Zoom. 



Qué ha cambiado en el 
mundo de los anuncios

#1



Los anuncios digitales han ido 
cambiando con el tiempo

Los anuncios eran…
● Intrusivos.
● Sin audiencia 

específica.
● No servían de ayuda.

2004
PRIMER FACEBOOK AD

Los anuncios son...
● No intrusivos
● Audiencia 

extremadamente 
específica

● Interactivos

2018
HOY



El formato de los anuncios se ha vuelto más 
consistente y controlado 



Las busquedas 
orgánicas fueron 
separadas de las 

pagada y alcanzaron el 
top de la lista de 

búsquedas. 

El alcance orgánico ha disminuido en los últimos años. No es obligatorio promocionar tu marca pero SI es de ayuda.

Pay to Play  

Casi todos tus 
seguidores veían tus 

publicaciones. 

2004

Solo ~3-4% de tus 
seguidores ven tus 

publicaciones 
orgánicas.

2018 2004

Los resultados de 
búsqueda orgánica y 
paga son parecidos, 

orgánico se mantiene 
un poco por debajo 

que pagado. 

2018



Los principios del INBOUND 

STANDARDIZE FOR CONSISTENCY

CONTEXTUALIZE FOR RELEVANCE

OPTIMIZE FOR CLARITY

PERSONALIZE FOR IMPACT

EMPATHIZE FOR PERSPECTIVE



Los principios del INBOUND 

ESTANDARIZA → CONSISTENCIA

CONTEXTUALIZA → RELEVANCIA

OPTIMIZA → CLARIDAD

PERSONALIZA → IMPACTO

EMPATIZA → PERSPECTIVA



¿Cómo trabajan juntos 
los anuncios e Inbound?  



Los anuncios no son:



Los anuncios 

Inbound

Inbound Marketing

Anúncios 
de búsqueda



Los anuncios pagados impulsan más prospectos y clientes generados 
de una ya buena estrategia de Inbound Marketing



¡Échale gasolina al fuego!



Pasos para usar Search Ads con Inbound

3. Selecciona la ubicación del buyer persona 1. Selecciona una oferta BoFu 2. Selecciona el buyer persona al
que quieres llegar.

4. Haz lluvia de ideas de palabras claves y haz 
pruebas

5. Selecciona la 
página de destino

6. Lanza, mide y optimiza



Adaptar tus anuncios para que sean 
de ayuda, relevantes y alineados con 
cada etapa del recorrido de tu buyer 
persona.

Anuncios basados en el 
recorrido del comprador



El recorrido del comprador

Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión



Componentes principales de anuncios 
basados en el recorrido del comprador

#2



Experimentación y alineación 

Concéntrate en 
métricas que te 
indiquen el ROI

MEDICIÓN

Configura el 
seguimiento y la 
optimización de 

acciones

EVENTOS

Entrega un mensaje con 
contexto definido

NARRATIVA

Encuentra el quién y 
cuándo acertádamente

POSICIONAMIENTO

Los cuatro componentes de 
la publicidad enfocada en el recorrido del comprador



Contextualiza → Relevancia 

Posicionamiento.
Personaliza para mejorar el impacto 



Las palabras claves deberían ser mapeadas en el 
recorrido del comprador

Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

“Cómo empezar a 
promocionar tu marca con 

pauta pagada?”

Non-branded

“Cuál es la mejor herramienta 
para implementar publicidad 

pagada?”

Branded

“Cuáles son los diferentes 
tipos de pauta pagada?”



Audiencias a considerar

Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Audiencias demográficas

Audiencias Lookalike 

Etapa de 
Decisión



Audiencias a considerar

Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

Audiencias de Website 

Audiencias basadas en listas

Audiencias demográficas

Audiencias Lookalike 



Audiencias a considerar

Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

Audiencias basadas en listas

Audiencias de exclusión

Audiencias de Website 

Audiencias basadas en listas

Audiencias demográficas

Audiencias Lookalike 



AUDIENCIAS DEL WEBISTE

Crea tus audiencias en HubSpot

Crea audiencias basadas 
en comportamientos 

específicos de tus 
visitantes web

Encuentra prospectos que 
se asemejan a tu buyer 
persona, oportunidades 

de ventas y clientes.

LOOKALIKES

Personaliza tu pauta basado en 
el ciclo de vida y las 

propiedades de contacto

AUDIENCIAS CON LISTAS PERSONALIZADAS



TIEMPO 

Posicionamento Manual 

Las etapas de las audiencias de Facebook



TIEMPO

Posicionamiento 
manual

Retargeting

Las etapas de las audiencias de Facebook



Expansión del Lookalike 

TIEMPO

Retargeting

Las etapas de las audiencias de Facebook

Posicionamiento 
manual



TIEMPO

Retargeting

Experimentar  

Las etapas de las audiencias de Facebook

Posicionamiento 
manual

Expansión del Lookalike 



Páginas visitadas

Consideraciones para las audiencias de retargeting



Páginas visitadas

Tiempo en la base 
de contactos

Consideraciones para las audiencias de retargeting



Interacciones 
Pasadas

Páginas visitadas

Tiempo en la base 
de contactos

Consideraciones para las audiencias de retargeting



Ejemplo flujo de retargeting HubSpot



Concéntrate en 
tus audiencias.
VISITANTES DEL BLOG

VISITANTES DE PÁGINA DE PRECIOS

CLIENTES RECURRENTES

Audiencia de Retargeting: Blog visitors
Optimización de Evento: Download content
Excluir: Pricing page visitors + customers

Audiencia de Retargeting: Pricing page visitor
Optimización de Evento: Contact Sales form
Exclude: Customers + blog visitors

Audiencia de Retargeting: Paying customers
Optimización de Evento: Upsell & cross-sell 
Exclude: Blog + pricing page visitors



Concéntrate en tus audiencias.

Audiencia de Retargeting: Blog visitors
Optimización de Evento: Download content
Excluir: Pricing page visitors + customers

Audiencia de Retargeting: Pricing page visitor
Optimización de Evento: Contact Sales form
Exclude: Customers + blog visitors

Audiencia de Retargeting: Paying customers
Optimización de Evento: Upsell & cross-sell 
Exclude: Blog + pricing page visitors

Visitantes 
Página Precios

Cliente

Visitantes 
Blog



Ten cuidado con las exclusiones.

Audiencia de Retargeting: Blog visitors
Optimización de Evento: Download content
Excluir: Pricing page visitors + customers

Audiencia de Retargeting: Pricing page visitor
Optimización de Evento: Contact Sales form
Exclude: Customers + blog visitors

Audiencia de Retargeting: Paying customers
Optimización de Evento: Upsell & cross-sell 
Exclude: Blog + pricing page visitors

Visitantes 
Página Precios

Cliente

Visitantes 
Blog

Estás excluyendo las 
mejores impresiones



Clientes Actuales

Visitantes Página Precios

Visitantes Blog

Tráfico Estático

Establece prioridades
En vez de excluir audiencias en cada segmento, rankéalas en base al valor para el negocio



Estandariza → Consistencia

Narrativa.
Empatiza → Perspectiva  



Considera y alinea la experiencia completa 

CONTEXTO TIPO DE ANUNCIO DESTINO SEGUIMIENTOCREATIVOTARGETING



Tipos de anuncios para cada etapa del Buyer’s Journey

Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Artículos Instántaneos

Etapa de 
Decisión

Search Ads



Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

Facebook Lead AdsArticulos Instántaneos

Search Ads

Tipos de anuncios para cada etapa del Buyer’s Journey



Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

Articulos Instántaneos

Search Ads

Facebook Lead Ads Anuncio de Demo Video

Tipos de anuncios para cada etapa del Buyer’s Journey



Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

Articulos Instántaneos Facebook Lead Ads Anuncio de Demo Video

Search Ads

Tipos de anuncios para cada etapa del Buyer’s Journey



Automatiza la narrativa con workflows de seguimiento 
a los Facebook Lead Ads



Optimiza → Claridad

Eventos.
Personaliza → Impacto



¿Cuál es la siguiente acción que 
queremos que los prospectos ejecuten?  



Objetivos de la 
campaña
Establece qué quieres optimizar



Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

Asegúrate que la optimización de los eventos se 
realice según la etapa del recorrido del comprador

Vistas de demo

Clientes generados

Clicks en los anuncios

Visitas > 30 segundos

Envío de Formularios

Descargas de contenido



Optimiza Eventos

Convierte los eventos online y offline que más importan en el recorrido del comprador en 
señales claras para automáticamente optimizar anuncios.



Camino al ROI

Medición.



La meta de cualquier campaña de publicidad es tener un impacto 
positivo en el retorno de la inversión  



Etapa de 
Descubrimiento

Etapa de 
Consideración

Etapa de 
Decisión

Vistas de demo

Clientes generados

Clicks en los anuncios

Visitas > 30 segundos

Envío de Formularios

Descargas de contenido

Mide los resultados en cada etapa



Cuánto debería gastar en mis anuncios?

www.hubspot.com/ads-calculator



Información de atribución

Comprende el impacto de tus anuncios en todos las etapas del recorrido del comprador.

 



Experimentación y alineación 

Concentrarse en 
métricas que te 
indiquen el ROI

MEDICIÓN

Configura el 
seguimiento y la 
optimización de 

acciones

EVENTOS

Entrega un mensaje con 
contexto definido

NARRATIVA

Encuentra el quien y 
cuando acertadamente

POSICIONAMIENTO

Los cuatro componentes de 
la publicidad enfocada en el recorrido del comprador



Mejores Prácticas - Entrevista con Gil Roeder

#3



What would you say to someone who 
thinks that Inbound and Digital 
Advertising are opposing strategies?



Can you share some tips to optimize 
AdWords search ads?



Can you share some success stories of 
HubSpot customers who have used ads 
effectively in combination with Inbound?



Is it true that people skip the ads on 
Google and go to the first organic results?



Tell us more about your HubSpot Center 
for Inbound Advertising and how you 
work with customers on this initiative



Empecemos con las   

preguntas
de Zoom. 



¡Gracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot


