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CURSO_3 

“Crea campañas de marketing disruptivas y con 

pocos recursos en Internet”



1. Caso de éxito Endeavor: Prey

2. ¿Qué es un relato? ¿cuál es su relevancia?

3. Herramientas para armar un relato.

4. Tengo mi historia, ¿y ahora qué? 

5. ¿Cómo partimos?



STORY IS KING!



… ANTES, DOS 

CONCEPTOS CLAVE.



PROPUESTA DE VALOR

… por el amor de D´s, por favor, dime qué hace tu empresa!



PROPUESTA DE VALOR:

ES LA ESENCIA DE LA EXPERIENCIA DEL 

CLIENTE.



EXPERIENCIA:

LA SUMA DE TODOS LOS PUNTOS Y 

MOMENTOS DE CONTACTO ENTRE LA MARCA Y 

EL CLIENTE.







el café es

italiano

el café es

consistencia y 

elegancia

el café es

“my third

place”



el café es

italiano

el café es

consistencia y 

elegancia

el café es

“my third

place”

el café es

con piernas













ESTABLECER BARRERAS

ES

NO ES



Mira series y películas en cualquier

momento y lugar a un precio económico.



“Un lugar seguro para todos tus archivos”



Bar Pitch



NUESTRA (oferta) 

ES LA ÚNICA EN (su categoría)

CAPAZ DE (beneficio)





¿MARCA?



MARCA = PRODUCTO + 

HISTORIA





LA HISTORIA SUPERA AL 

PRODUCTO Y SUS 

CARACTERÍSTICAS FÍSICAS-

FUNCIONALES



HISTORIA = CONEXIÓN 

EMOCIONAL





HISTORIA = DIFERENCIACIÓN



HISTORIA = VALOR





POSICIONAMIENTO = HISTORIA



TODA HISTORIA ES LA HISTORIA DEL 

CAMBIO. 



El status quo nunca es una historia.

TODA HISTORIA ES LA HISTORIA DEL 

CAMBIO. 



El status quo nunca es una historia.

TODA HISTORIA ES LA HISTORIA DEL 

CAMBIO. 

MAKE AMERICA GREAT AGAIN AMERICA IS ALREADY GREAT/



La clave está en combinar el 

propósito de la empresa con 

una verdad HUMANA.
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UNA FORMA DE CONTAR 

HISTORIAS



INSIGHT





INSIGHT = REVELACIÓN





El INSIGHT es un conocimiento colectivo: 

Situaciones, conocimientos y experiencias vividas por el 

consumidor. 

Es la vida diaria mostrada en una idea creativa. 

Es una mirada profunda y distinta a lo obvio, pero que se 

convertirá en obvio en el momento en que lo descubrimos, 

no antes.



ES 

INCUESTIONABLE



Y SIEMPRE se basa 

en una emoción













REFLEJA UNA 

TENSIÓN







Tu cliente

Tú

DEBE OPERAR EN LA VIDA DE LAS 

PERSONAS, 

NO SE TRATA DEL PRODUCTO







HOY EN DÍA LA GRAN OPORTUNIDAD 

PARA LAS MARCAS ES INNOVAR A 

PARTIR DE UN CAMBIO DE RELACIÓN 

CON LAS PERSONAS.

La ventaja competitiva pesa muy poco 





CONEXIÓN EMOCIONAL = 

VALOR
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CÓMO LOGRO QUE MI 

MENSAJE LLEGUE.



EL MODELO PUBLICITARIO 

TRADICIONAL CADUCÓ.

Debemos funcionar en modo 

campaña política.



Ciclo Tradicional Ciclo Digital



La forma de consumir los medios ya no 

es secuencial, sino en paralelo.

La multiplataforma es un hecho de la causa.



´



Para atraer clientes, las marcas 

deben proporcionar contenido 

que a sus clientes les encante.
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Qué es Inbound Marketing



Definición:

Inbound Marketing es un 

enfoque holístico del marketing 

basado en datos, que atrae a las 

personas a su marca y las 

convierte en clientes duraderos.



Traditional

– Productocéntrico

– Mailing masivos

– Publicidad interruptiva

– Enfocado en marketing

Inbound

– SEO

– Blogging

– Atracción 

– Clientecéntrico



Metodología Inbound



THE METHODOLOGY VISUALIZED AS A SALES FUNNEL



Las herramientas para atraer 

extraños a su sitio, incluyen:

• Blogging

• Redes Sociales

• Optimización de Keyword

• Landing Pages

PASO 1: ATRAER A EXTRAÑOS Y PONERLOS EN 
VISITANTES DE SITIOS WEB.

Blog

Social Media

Keywords

Pages

Attract

Strangers Visitors



¿Qué herramientas usas 

para convertir el tráfico 

en clientes potenciales?



Las herramientas para convertir 

visitantes en clientes potenciales 

incluyen:

• Calls-to-Action

• Landing Pages

• Formularios

• Bases de datos

PASO 2: CONVIERTA A LOS VISITANTES DE SITIOS 
WEB EN LÍDERES.

Calls-to-Action

Landing Pages

Forms

Contacts

Convert

Visitors Leads



¿Qué herramientas uso 

para convertir leads en 

clientes?



Las herramientas para convertir 

leads en clientes incluyen:

• Email

• Automatización de Marketing

• Visibilidad del flujo

PASO 3: CERRAR LIDERA A LOS CLIENTES A 
TRAVÉS DE LA GUARDERIA DE PLOMO.

Email

Workflows

Lead Scoring

CRM Integrations

Close

Leads Customers



¿Qué herramientas usa 

para convertir a los 

clientes en clientes 

felices y repetitivos?



Las herramientas para deleitar a los 

clientes, incluyen:

• Smart Calls-to-Action

• Social Media

• Email and Marketing Automation
Social Media

Smart-Calls-to-

Action

Email

Workflows

Delight

Customers Promoters

PASO 4: DELEITE A LOS CLIENTES PARA 
CONVERTIRLOS EN PROMOTORES DE SU MARCA.



Blogging Social SEO

Tools to Attract Visitors

Tools to Convert Leads

Tools to Close Customers

Landing 
Pages

Forms

Email Marketing
Automation

Analytics CRM
Sync

Calls-to-action Lead
Management Ask Me Anything Webinars Virtual 

Summits

Tools to Engage with Community

In-Bound Marketing

Reachout
Campaigns











Me vuelve 
loca tu 
pasividad





Amo que 
no tengas 
opinión



Mi vida es 
tan plana 

contigo










