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El poder oculto del marketing 
digital: cómo una buena 
estrategia puede beneficiar a la 
empresa industrial
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ME PRESENTO
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Quién soy
Asier Elorriaga Astigarraga
Diplomado en Marketing. 
Máster en Marketing Digital por Abat
Oliva

Experiencia
Gerente Bilbao Basket. Ventas en IMQ. 

Fundador de Linked In Branding e ISMARK®

Personal
Deporte de aventura y el basket.  
Me gusta el buen comer.
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PASOS PREVIOS
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1 ESTABLECER 
OBJETIVOS
SMART

Debemos ser lo más claros y concisos 
posible en el establecimiento de objetivos a 
corto y largo plazo. 

¿Queremos aumentar el tráfico de nuestra 
web? ¿Generar una base de datos de leads 
cualificados? ¿Aumentar la notoriedad de 
marca?.
¿Crear nuevos canales de ventas?
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2 RECURSOS 
PROPIOS
SER REALISTA

Debemos hacer un análisis interno tanto de 
los recursos humanos con los que contamos, 
como técnicos o infraestructura.. 

¿Queremos ejecutarlo internamente? ¿Qué 
parte externalizamos? ¿Contamos con la 
tecnología necesaria?.
¿Existe la convicción?
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3 ESTABLECER 
PRESUPUESTO
ACORDE A LOS OBJETIVOS

Debemos prepara un presupuesto alineado 
con los objetivos.

¿Qué carencias tenemos?¿Necesitamos 
invertir en tecnología?¿Necesitamos 
contrataciones?¿Tenemos que subcontratar?
¿Contamos con el equipamiento adecuado?
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Razones para implantar

CLIENTE
DIGITALIZADO

HUMANIZACIÓN

FIDELIZA

MEDIBLE CONFIANZA

VISIBILIDAD AUTOMATIZA DIFERENCIACIÓN
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EMPECEMOS
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¿Qué medios vamos a utilizar?

WEB ADS

FERIAS

REDES 
SOCIALES

EVENTOS

EMAIL 
MARKETING

METAVERSO
MEDIOS DE 

COMUNICACIÓN
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1 WEB
¿Que se quiere de 
la web?

La web no puede ser algo estático y ajeno a 
los cambios que se producen en la compañía.
Además tenemos que convertirla en un aliado 
en la lucha por la consecución de objetivos.

¿Qué tipo de web queremos?¿Queremos 
captar clientes a través de la web?¿Queremos 
que sea un punto de contacto con los 
clientes?¡Queremos que nos ayude a captar 
talento?¿Queremos saber que pasa en 
nuestra web?¿Queremos compartir 
conocimiento?¿Queremos interactuar con los 
usuarios?.
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2 REDES SOCIALES
¿Cómo les saco 
partido?

Las redes sociales son un canal de 
comunicación muy poderoso porque es de 
doble sentido e inmediato, es una canal vivo 
donde podemos interactuar con 
competencia, clientes, partners.. 

¿En qué redes queremos estar?¿Queremos 
captar clientes a través de las 
redes?¿Queremos compartir información de 
valor?¿Queremos  vigilar a nuestra 
competencia?¿Queremos involucrar a los 
empleados? ¿Queremos captar talento?
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3 ADS
Top of mind

La publicidad tiene que servirnos para 
alcanzar aquellos objetivos o metas que 
difícilmente podremos alcanzar de otras 
maneras..

¿Qué tipo de publicidad queremos?¿Que 
queremos transmitir?¿Trabajamos por 
campañas o de forma continua?
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4 EVENTOS
INTERACCIÓN

A través de los eventos podemos estrechar la 
relación con nuestros clientes creando 
confianza y vínculos emocionales, además es 
un buen momento para conocer clientes 
potenciales en un ambiente relajado.

¿Qué tipo de eventos nos interesan?¿´Que 
perfiles de la empresa van a ir a los 
eventos?¿Vamos a ir solo como asistentes o  
también vamos a patrocinarlos?¿Eventos 
propios o de terceros?
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5 FERIAS
REFERENTES

Las ferias nos tienen que servir para 
posicionarnos como referentes en nuestro 
sector, y por supuesto para establecer una 
mayor vinculación con nuestros clientes, y 
desarrollar nuevas oportunidades de negocio..

¿A que ferias vamos a ir?¿A cuales van 
nuestros clientes?¿Acudimos como visitantes 
o como expositores?¿Cuál es el objetivo de la 
feria?¿Que personas de la empresa van?
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6 EMAIL MARKETING
HABITUAL

El email marketing es una canal de 
comunicación comúnmente aceptado. Por lo 
cual podemos sacar mucho rendimiento de el 
haciendo un uso adecuado.

¿Tenemos una base de datos de 
calidad?¿Enviamos información útil para 
nuestros clientes?¿El remitente es la empresa 
o una persona de la empresa?¿Con que 
periodicidad?
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7 METAVERSO
DISRUPTIVO

El metaverso es eso que nadie sabe lo que es 
pero que parece que es tendencia.

¿Qué partido le podemos sacar?¿Esta el 
mercado maduro?¿Tenemos un objetivo?
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8 MEDIOS DE COMUNICACIÓN
POSICIONAMIENTO 
MARCA

Los medios de comunicación tradicionales 
han pivotado y han desarrollado su presencia 
digital consiguiendo de esta manera seguir 
siendo muy importantes en las estrategias de 
marca  y comunicación.

¿Medios generalistas o sectoriales?¿Que 
queremos de ellos?¿Trabajamos por 
campañas o de forma continua?
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Y AHORA UN 
POCO DE 

ESTRATEGIA



WWW.ISMARK.ES

¿Qué metodología vamos a usar?

INBOUND 
MARKETING

SMARKETING
MARKETING 

AUTOMATIZADO ABM SOCIAL SELLING
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VAMOS CON EL 
INBOUND
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Qué es exactamente

Consiste en crear experiencias valiosas que 
generen un impacto positivo en las personas 
como en tu empresa.

El Inbound Marketing se basa en compartir tu 
conocimiento con el mundo.
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Etapas

La metodología consta de 3 etapas:

ATRAER – INTERACTUAR – DELEITAR

Inbound Marketing se trata de agregar valor 
en cada una de las etapas del proceso de 
compra.
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Marketing
Automatizado



WWW.ISMARK.ES

Qué es exactamente

Uso de software para realizar procesos de 
Marketing de forma automatizada.

Sin el uso de estas herramientas:

• La ejecución es complicada
• Menos eficiente
• Perdemos el control y seguimiento
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Beneficios

PERMITE 
PROCESOS 

COMPLEJOS
IMPACTO SEGUIMIENTOEFICIENCIA CUALIFICACIÓN
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Marketing 
Automatizado 
Activadores
Acciones
Bifurcaciones

Workflows
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Marketing 
Automatizado 
Lead Nurturing

Workflows
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Marketing 
Automatizado 
Lead Scoring

Buyer Persona
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SMarketing
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Qué es exactamente

SMarketing (sales + marketing) es un proceso 
que consiste en integrar al equipo de ventas y 
marketing en la estrategia de generación de 
leads, con el objetivo de convertirlos en un 
ente integrado y que ambos trabajen sobre 
los mismos objetivos.
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ABM
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1 ABM
Acount Base 
Marketing

• Base de datos interna
• Empresas Target
• Herramientas Big Data
• Referencias, Asociaciones sectoriales, 

Ferias, etc
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SOCIAL SELLING
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2 Social Selling

Contactar Buyer 
Persona de ABM

• Prospección
• Conexión
• Acercamiento positivo
• Desvirtualización
• Publicación de contenidos
• Eventos



https://www.linkedin.com/sales/lists/company/7035993540203560960?sortCriteria=NAME&sortOrder=ASCENDING


Budget
Authority
Needs (pain questions)
Timeline
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1. Decididas las cuentas estratégicas
2. Los perfiles a los que nos vamos a acercar
3. Envío de conexión basado en pain questions
4. Incluir estos contactos en el CRM según cantidad
5. Herramientas de reunión
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PLAN ACCIÓN
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.
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Toca Medir
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Análiticas

WEB

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

WEB

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

WEB

LA INFORMACIÓN ES PODER



WWW.ISMARK.ES

Análiticas

WEB

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

WEB

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

RRSS

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

RRSS

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

RRSS

LA INFORMACIÓN ES PODER



WWW.ISMARK.ES

Análiticas

Marketing

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

Marketing

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

Ventas

LA INFORMACIÓN ES PODER
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5 Análiticas

Ventas

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Análiticas

NEGOCIO

LA INFORMACIÓN ES PODER
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Asier Elorriaga
Astigarraga Correo Elctrónico

asier.elorriaga@ismark.es

linkedIn
www.linkedin.com/in/ismark.es

Teléfono
637 547 972



Milesker
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