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Programa: Ejecución de 

Campañas de Inbound 

Marketing  
 

Módulo 1: Inbound Marketing  
Unidad 1: Los fundamentos del Inbound Marketing  

1.1.1 ¿Qué es el Inbound Marketing? 
1.1.2 Espacios del Inbound Marketing  

1.1.3 El embudo de conversión en el Inbound Marketing  
1.1.4 Mitos del Inbound Marketing  

Unidad 2 Inbound Marketing vs Outbound Marketing  
1.2.1 Outbound Marketing  

1.2.2 Ventajas y beneficios del Inbound y el Outbound Marketing  
1.2.3 Integración de Inbound y Outbound Marketing  

1.2.4 Los 360 grados del marketing 
 

Módulo 2: Ecosistema de Inbound 

Marketing y segmentación de usuarios 
Unidad 1: Ecosistema de Inbound Marketing  

2.1.1 ¿Qué es un ecosistema de Inbound Marketing? 

2.1.2 Los momentos de la verdad 
2.1.3 El Customer Journey 

2.1.4 Integración de las etapas del ciclo de vida al ecosistema 

Unidad 2 Segmentación de usuarios 
2.2.1 ¿Qué es la segmentación de audiencias y cómo la utilizo? 
2.2.2 Segmentación por características y condiciones 

2.2.3 Segmentación por comportamientos 
2.2.4 Buyer Persona 
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Módulo 3: Canales online en el Inbound 

Marketing  
Unidad 1: Redes sociales en el ecosistema Inbound 

3.1.1 Rol de las redes sociales en el Inbound Marketing  

3.1.2 Integración de redes sociales al ecosistema de Inbound 
Marketing  

3.1.3 Segmentación por características en redes sociales 
3.1.4 Segmentación por comportamiento en redes sociales 

Unidad 2 Marketing de contenido para Inbound 
3.2.1 Generación de contenido 

3.2.2 Lead Magnets 
3.2.3 Loss Leaders 

3.2.4 Contenidos anzuelos 

 

Módulo 4: Marketing de contactación 

aplicado a Inbound 
Unidad 1: CRM en el ecosistema Inbound 

4.1.1 El CRM 
4.1.2 Atributos de usuario 

4.1.3 Lead Scoring y calificación 
4.1.4 Desarrollo de acciones en función del Customer Journey 

Unidad 2 E-mail marketing en el ecosistema Inbound 
4.2.1 E-Mail marketing  

4.2.2 Curado y mantenimiento de la base de datos 
4.2.3 Breadcrumbs y Triggers  

4.2.4 Campañas de E-mail marketing  
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Objetivos 
El planteo de objetivos permite que el alumno tenga una idea acabada de lo que 

se pretende que alcance al finalizar el proceso de enseñanza y aprendizaje de 

este curso. Pero el propósito es más fuerte aún: indicamos lo que debe lograr para 

que estos conocimientos aporten a los objetivos de su formación. 

Para alcanzar estos objetivos, debe completar el proceso propuesto en el recorrido 

de las diferentes etapas del curso que se le presenta. 

Entonces, si trabaja de la manera indicada, estará en condiciones de alcanzar los 

siguientes objetivos: 

 

Objetivo general: 
 

 Conocer las principales estrategias del marketing de atracción y cómo 

utilizarlas dentro de un entorno digital integrado.  

 

Objetivos específicos:  

 Adquirir conocimiento de las principales herramientas de Inbound 

Marketing. 

 Conocer cómo utilizar el potencial del Inbound Marketing aplicado a una 

estrategia en la vida real. 

 Aprender a generar un “Lead Scoring” que permita identificar a un usuario 

en su ciclo de vida según el puntaje de sus acciones.  

 Aprender a desarrollar un plan de Inbound Marketing integral. 

https://www.pagina12.com.ar/especiales/archivo/bernardo_kliksberg/019-KLIKSBERG.pdf
https://www.pagina12.com.ar/especiales/archivo/bernardo_kliksberg/019-KLIKSBERG.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=xjwshDyvIV4&feature=youtu.be
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Competencias 
 

Las competencias que esperamos que usted desarrolle con el recorrido de este curso 

son: 

 

Competencias genéricas 
 

 Trabajo en equipo y colaborativo: capacidad de integrarse con sus 

compañeros para lograr los objetivos compartidos y la sinergia de un 

grupo de alta performance. 

 

 Capacidad de análisis/reflexión: capacidad de examinar metódicamente 

los distintos aspectos de una realidad o situación y asumir una valoración 

frente a ellos.  

 

 Creatividad/soluciones innovadoras basadas en el conocimiento: 

capacidad para dar nuevas alternativas de solución a problemas 

existentes basadas en el conocimiento formal.  

 

 Competencia específica 

 

 Visión holística y estratégica para poder armar un plan de marketing de 

atracción tomando todos los elementos como parte de un ecosistema integral. 

 

 


