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TEMATICA El Inbound Marketing es una metodologia centrada en el contenido: se trata
de que los clientes se vinculen y conecten con una empresa gracias a la
creacion y distribucion de contenido de valor, contenido de calidad, que ayude
a una empresa a posicionar su oferta de valor y generar potenciales clientes.
También llamado marketing de atraccion, se centra en un flujo de 4 etapas: Atraer,
convertir, cerrar y deleitar. En este programa, los asistentes podran aprender de
la mano de un experto con mas de 12 afios de experiencia los fundamentos del
Inbound Marketing de manera clara y sumamente practica.

En el training mostraremos el PASO a PASO de una estrategia inbound:

e Marketing Digital
* Redes Sociales

e Lead Generation

e Analitica Digital

e Content Marketing

_ A QUIEN e Profesionales de marketing y publicidad
ESTA DIRIGIBO e Agencias de medios
e Agencias de Publicidad
e Agencias Digitales
e Emprendedores Digitales
e Profesionales de PR y comunicacién
e Empresarios PYME
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PROGRAMA

INBOUND MARKETING

i JUEVES 28 DE NOVIEMBRE
DIA 1

8:30 A 9:00 REGISTRO
SES|(')N 1 INTRODUCCION AL INBOUND MARKETING
9:00 A 11:00

. ;Qué entendemos por Inbound Marketing?
. Interrupcién versus Atraccion.
. Generacion de valor y el concepto de utilidad.

EL ALCANCE DE UNA ESTRATEGIA DE
INBOUND MARKETING

SESION 2
11:20 A 13:00

. El impacto integral en toda la estrategia digital.
. El paso a paso de una estrategia.
. Metodologia y procesos.

EL ROL DEL CONTENIDO EN UNA ESTRATEGIA DE
INBOUND MARKETING

SESION 3
14:10 A 15:45

Procesos para conocer mejor al cliente.
Procesos creativos para crear contenido.
Formatos de contenidos segln el tipo de
objetivo.

Contenidos Snack, Premium, Educativos y Vip.
Casos de estudio y ejemplos.

SESION 4 USO DE LANDING PAGES
16:00 A 17:30 Landing page versus sitio web.
Buenas préacticas en contenidos,
redaccion.

Optimizacién de la Tasa de Conversiones (CRO)

disefio y

. VIERNES 29 DE NOVIEMBRE
DIA 2
8:30 A 9:00 REGISTRO

GROWTH DRIVEN DESIGN Y OPTIMIZACION
PARA BUSCADORES

Introduccion al disefio web orientado al crecimiento.
El sitio web como una mdquina de generar
prospectos de calidad.

Las claves del SEO actual.

Contenido: calidad versus cantidad.

La estrategia del LONG TAIL.

SESION 5
9:00 A 11:00

PROFUNDIZACION EN AUTOMATIZACION Y
LEAD SCORING

SESION 6
11:20 A 13:00

Coémo crear procesos automaticos de seguimiento.
Personalizacién de contenidos y ofertas.
Calificacién de prospectos.

Integracién con CRM y panel de ventas.

Cémo convertir prospectos en clientes.
Profundizacion en tecnologias y herramientas.

INTEGRACION CON VENTAS Y EL TRABAJO

SESION 7 COMERCIAL EN EL INBOUND MARKETING

14:10 A 15:45
Marketing versus ventas:;Quién tiene la culpa?
Del "lead frio" al "lead caliente": el proceso de
Lead Nurturing.
Cémo generamos y qué hacemos con un MQL.
Cdémo generamos y qué hacemos con un SQL.
El concepto de Inbound Sales.

B ANALITICA Y MEDICION
SESION 8

16:00 A 17:30 Cémo estructurar el plan de medicion.

Conceptos clave de analitica digital.
Profundizacién en Google Analytics.
Herramientas de medicion.

Conceptos clave de retorno de la inversion.

Progr: sujeto a cambios




RELATOR

PABLO DI MEGLIO

Pablo Di Meglio es un especialista con amplia experiencia en
marketing digital y negocios en internet. Cuenta con mas de 14
afios de desarrollo profesional en la planificacion y ejecucion
de estrategias en canales digitales y sociales. Durante su
experiencia laboral ha liderado proyectos de marketing digital
para organizaciones como DIRECTV, SAB Miller, Volkswagen,
Cablevisién México, Skype, Banamex, Microsoft, SONY, Pfizer y
ORACLE entre otras.

Referente latinoamericano en temas de social business, CRM vy estrategias digitales. Speaker
internacional y profesor universitario. Apasionado por crear teorias y metodologias que ayuden a
las empresas y profesionales a entender y aplicar las ventajas del ecosistema digital. Actualmente,
se desempefia como co-fundador y director de estrategia en Laboratorio, una firma de consultoria
en innovacién y transformacién digital en Argentina, donde ayuda a organizaciones de todo tipo de
industria a transformar sus operaciones con la integracion efectiva de los canales digitales.

LOS OPEN & IN COMPANY TRAININGS OFRECEN UNA METODOLOGIA DE APRENDIZAJE DINAMICA Y PRACTICA. ENTREGAN
TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE APLICABILIDAD INMEDIATA PARA UNA MEJORA CONTINUA EN SU EMPRESA.




- P @1 programa puede serrealizado en suempresacomo programa cerrado, personalizado
.- y pensado especialmente para cubrir las necesidades de su equipo.
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Este programa es parte de la linea In Company de Seminarium. Conozca las demas

alternativas para desarrollar las habilidades de cada area de su empresa ajustado al
contexto y necesidades de su compaiiia.

4R

AREA RECURSOS HUMANOS

Lidere de manera efectiva a su equipo de trabajo,
incluyendo la inteligencia emocional y creando un
sistema de mejora continua.

¢ Chip Generacional
* Bienestar Organizacional
 Certificacion Internacional en Lider Coach

@

AREA MARKETING Y VENTAS

Amplie sus puntos de contacto y potencie sus canales
de ventas mediante nuevas técnicas, herramientas y
tendencias.

* Marketing Digital
¢ Social Media Marketing
¢ Inbound Marketing

AN

AREA HABILIDADES TRANSVERSALES

Transmita y desarrolle habilidades blandas en su
equipo de trabajo, aumentando la productividad y
el logro de metas a través de un liderazgo positivo.

¢ Presentaciones Efectivas
* Habilidades de Negociacion
e Liderazgo

@

AREA OPERACIONES Y TECNOLOGIA

Descubra cémo optimizar la gestion de sus
operaciones, crecer como empresa Yy reducir lo que
no genera valor a través de nuevas tecnologias.

¢ Lean Thinking
* Asset Management Control
* Compras y Abastecimiento

Contacto: seminarium@seminarium.com.co



PRECIO

\/
| s DE LISTA
INDIVIDUAL " USD 860

PRECIO

' DE LISTA
VALOR GRUPAL
(3 A 5 PERSONAS) USD 780

l Estos precios no incluyen IVA. Valores en USD

*Valor por persona para pase de tres a cinco ejecutivos.
Anulaciones : via email hasta 5 dias habiles antes del inicio del training, en caso contrario, se facturara el cupo respectivo.

CONVIERTA SU EQUIPO DE TRABAJO EN UN
HIGH PERFORMANCE TEAM

Optimize el rendimiento de sus equipos organizacionales incentivando la participacién del grupo completo
en el programa. Esta dindmica fomenta un mejor trabajo en equipo, potencia los talentos, la motivacién y
relaciones interpersonales que se traducen en ventajas frente a la competencia.

Incremente el ROI sobre sus iniciativas de actualizacién y perfeccionamiento ejecutivo.

g HIGH PERFORMANCE T|

HIGH PERFORMANCE TEAM
B x x kK J
FOU Rpe Tarifa Preferencial Seminarium Medios de Pago
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Bogota

- training@seminarium.com.co - (571) 742 92 25 - 742 93 64 - (+57) 3183726689 -

Patrocinadores
www.seminarium.com /semlnarlum—colombla

alla vamos

Medios de Pago: Efectivo, tarjetas de crédito (Visa, Master Card, American Express).

Fuerza Mayor: Si por fuerza mayor este curso debiera suspenderse, Seminarium desarrollara un curso similar alternativo informandolo oportunamente.

Politicas y Condiciones de Pago: SEMINARIUM informa que no se hara reembolso de dinero por el pago de una actividad de capacitacion que haya, en el formato Seminarios,
Congresos, Open Trainings, si el asistente o los asistentes, no informa minimo diez (10) dias habiles de antelacion su inasistencia al mismo. El aviso debera hacerlo por escrito
mediante correo electronico al asesor ejecutivo con quien realizo la inscripcion. En caso que el plazo para notificar la inasistencia al evento haya vencido, se le cobrara parte del
valor consignado por gastos administrativos (15% de la tarifa ); el saldo restante ( 85% de la tarifa) se le cargara a favor, para redimir en cualquier otro evento en el que desee
participar mas adelante. Pero no se realizara ningun tipo de devolucion de dinero pasada la fecha mencionada de 10 dias habiles para cada programa antes mencionado. En este
caso, el asistente o los asistentes podra cederle su cupo a otra persona, para lo cual debe enviar por correo electronico una carta, autorizando a la persona que va a asistir, en dicho
documento debe especificar nombre completo del nuevo asistente, nimero de cédula, direccion, teléfono de contacto y correo electrénico.

Pagos con tarjetas débito y crédito no aplica descuentos por pase corporativo, mesas corporativas, ni descuentos adicionales como el pronto pago.



