Facultat de Ciencies de la Comunicacio

Treball de FiI de Grau

Titol

Inbound marketing en la era de la

Inteligencia artificial:
Del dato al impacto, estrategias para convertir
audiencias en clientes fieles.

Autoria

Daniel Expodsito Pérez

Professorat tutor

Jordi Alcovez Quilez
Grau

Comunicacié Audiovisual

Periodisme

Publicitat i Relacions Publiques

Comunicacio Interactiva X

Comunicacié de les Organitzacions

Tipus de TFG
Projecte X
Recerca
Data
Del 10 al 13 de juny de 2025 X

De I'1 al 2 de setembre de 2025

Universitat Autonoma de Barcelona




Facultat de Ciencies de la Comunicacio

Full resum del TFG

Titol del Treball Fi de Grau:

Catala: Inbound marketing a I'era de la Intel-ligencia Artificial:
De la dada a I'impacte, estratégies per convertir audiéncies en clients fidels.
castellz: | INbound marketing en la era de la Inteligencia Artificial:
Del dato al impacto, estrategias para convertir audiencias en clientes fieles.
Anglés: Inbound Marketing in the Age of Artificial Intelligence:
From data to impact, strategies to turn audiences into loyal customers.
Autoria: Daniel Exposito Pérez
Professorat tutor: Jordi Alcovez Quilez
Comunicacio Audiovisual
Curs: 2024/25 Grau:
Periodisme
Publicitat i Relacions Publiques
Comunicacio Interactiva X
Comunicacié de les Organitzacions

Paraules clau (minim 3)

Catala: Personalitzacio, Automatitzacio e Intel-ligéncia Atrtificial.

Castella: | Personalizacion, Aumtomatizacion e Inteligencia Artificial.

Angles: Personalization,Automation and Artificial Intelligence.

Resum del Treball Fi de Grau (extensié maxima 100 paraules)

Aquest TFG analitza I'impacte de la intel-ligéncia artificial en I'inbound marketing,
centrant-se en l'optimitzacié de I'embut mitjangant estratégies de personalitzacio
dinamica, lead scoring predictiu i automatitzacié de fluxos. A través d’'una revisio
tedrica i un benchmarking internacional, es desenvolupa un manual aplicable a
entorns reals. La proposta s’implementa en una campanya simulada per a Cafide,
una marca sostenible del sector petcare, integrant IA en els processos d’atraccio,
nutricio i conversio. Els resultats evidencien que la sinergia entre 1A i marqueting de
continguts permet maximitzar I'eficieéncia, escalar resultats i mantenir I'orientacié cap
a l'usuari.

Catala:

Universitat Autonoma de Barcelona




Facultat de Ciencies de la Comunicacio

Castella:

Este TFG examina el impacto de la inteligencia artificial en el inbound marketing,
enfocandose en la optimizacion del funnel mediante estrategias de personalizacion
dinamica, lead scoring predictivo y automatizacion de flujos. A través de una revision
tedrica y benchmarking internacional, se desarrolla un manual aplicable a entornos
reales. La propuesta se implementa en una campafa simulada para Cafide, marca
sostenible del sector petcare, integrando IA en procesos de atraccion, nutricion y
conversion. Los resultados evidencian que la sinergia entre IA y marketing de
contenidos permite maximizar la eficiencia, escalar resultados y mantener la
orientacion al usuario.

Anglés:

This thesis analyzes the impact of artificial intelligence on inbound marketing,
focusing on funnel optimization through dynamic personalization strategies,
predictive lead scoring, and flow automation. Based on theoretical review and
international benchmarking, a practical manual applicable to real environments is
developed. The proposal is applied in a simulated campaign for Cafide, a
sustainable petcare brand, integrating Al into attraction, nurturing, and conversion
processes. The results demonstrate that the synergy between Al and content
marketing maximizes efficiency, scales performance, and maintains a strong user-
centered approach.

Universitat Autonoma de Barcelona




Daniel Expdsito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

Agradecimientos

Hoy, al cerrar esta etapa tan importante de mi vida,
solo puedo dar gracias.

A mi tutor. Por estar, por acompafiarme sin presiones.
Gracias por tu confianza en mi y por hacerme sentir que,
pase lo que pase, todo estaria bien.

A mis companeros de vida. Aquellos que han caminado a mi lado.

Gracias por ensefiarme, con gestos pequefios o palabras grandes, que no
hay éxito que valga si no se comparte y siempre recordarme quién soy
cuando yo lo olvidaba.

A mi abuela, mi mayor fan.
Aunque a veces no entienda del todo lo que estudio.
Gracias por tu orgullo, tu forma de mirar y tu fe incuestionable en mi.

A mi madre, que ha sido siempre mi refugio.

Gracias por tu amor incondicional, por ensefiarme que cuidar también es una
forma de luchar, que ser fuerte no es no caer, sino saber levantarse con
dignidad. Todo esto te pertenece tanto a ti como a mi.

A ese nifio que fui, al que tantas veces le dijeron que no valia.
Hoy le abrazo, le miro con ternura y le agradezco no haberse rendido.

Y, por ultimo, como si estos agradecimientos se elevaran en forma de carta al
cielo, a ti, papa. Te prometi que llegaria y lo he hecho. Hoy cumplo esa
promesa y te imagino sonriendo, orgulloso, “Y con esto, esta golondrina
comienza su vuelo. Pero sé que nos volveremos a encontrar en otro nido.”
Hoy, papé, esta golondrina vuela por fin. Gracias por ser mi horizonte.

Este vuelo también es tuyo.




Daniel Exposito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

Sumari
1-Introduccion- Inbound marketing en laerade lalA.......cccooooeiiiiiiiiiiiiie e, 6
1.1Justificacion y relevancia del tema ...............euveeiiiiiiiiiiiiiii. 7
1.2. ODJetivVOS del @STUTIO .......uuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 9
1.2.1. ODJEtIVO GENEIAL......cciiieeiieie et e e e e e e eaanes 9
1.2.2 ObjetivoS ESPECITICOS......uuuiiiii i 9
1.3 MEtOAOIOGIA ... e 10
1.3.1.Enfoque de INVESHIGACION ..........uuiiiiiiieaeiiiiieee e 10
1.3.2. Revision documental y andlisis de tendencias..........cccooeeeeevvvveiiiiiiineeeennn. 10
1.3.3. Benchmarking y analisis de buenas practicas internacionales ................. 11
1.3.4. Diseio del manual profesional y criterios de aplicabilidad........................ 12
1.3.5. Validacion cualitativa con profesionales del Sector ..........cccccceeeeiiiiinnnee. 12
1.3.6. Aplicacion practica: campafia simulada con Cafide ............cccccveeeeeenn. 13
1.3.7. Limitaciones de la metodologia..............cceeviiieiiiiiiiiiiiii e 13
W2 Y/ T oo T I =T oo 1 14
2.1. Fundamentos del Inbound Marketing............ccccceuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieee 14
2.1.1. Evolucion del inbound marketing en la era digital ................cccooeeeeeeinnnn, 14

2.1.2. Transformacion del marketing con IA: De la segmentacion a la
Personalizacion aVaNZAad@............oooiiuuuiiiiiieee et 16

2.1.3. Personalizacién como estrategia central: Lead Nurturing, Lead Scoring,

Campanas DRIP y BUyer PErsoNa..........cccuuoiiiiiiiiiiiiiiiiie e 19
2.2.1. Automatizacion inteligente: Personalizacién y optimizacion de contenidos
........................................................................................................................... 22
2.2.2. Impacto de la 1A en la interaccion marca-usuario............cccoeeeeeeeeeeeeeeeeeenn. 23
2.2.3. Percepcion del usuario ante la automatizacion en marketing .................. 23
2.3. Herramientas clave para potenciar el inbound marketing con IA............ 25
2.3.1. Funcionalidades clave de las herramientas de IA en marketing .............. 25
2.3.2 Plataformas lideres: HubSpot, Marketo, Pardot y alternativas.................. 27




Daniel Exposito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

2.3.3. Chatbots, motores de recomendacion y automatizacion avanzada.......... 29
2.3.4. Analisis predictivo y CRM integrados en la estrategia de inbound
MATKETING .. 30

I |V =7 (o To (0] o Yo | - LSRR 33

3.1. Enfoque metodoldgico: Creacion de un manual profesional para

ST T 0] ST 1P 33
3.1.1. Revision documental y andlisis de tendencias.........ccccccccvvvvvveiviiiiieeennnnn. 33
3.1.2. Benchmarking y analisis de buenas practiCas ..........ccccccuevuvviiieeeeenenninnns 34

3.1.3. Disefio estructurado del Lead Magnet y criterios de aplicabilidad practica

3.2. Enfoque practico: creacion de una campafa de inbound marketing con
IA PAra Cafide . ..o 35

3.2.2. Identificacion de un nicho de mercado: n6madas digitales y creativos

8] 0= 1101 RPN 36
3.2.3. Entrevista cualitativa: insights internos de Cafide ..........cccccccvvviiiiiiiinnnnn. 36
3.2.4. Desarrollo de la estrategia inbound con IA para Cafide .............ccc.ovvveeen. 37

3.3. Aportaciones tedricas y metodologicas derivadas del enfoque aplicado39
3.3.1. Conceptualizacion del “lead magnet pedagogico’..........cccccvvvvviiiiiiinennnn. 39
3.3.2. Sistematizacion modular y escalable del inbound marketing con IA........ 39

3.3.3. Integracion entre automatizacién, experiencia de usuario y ética de datos

........................................................................................................................... 40
3.3.4. Validacion cruzada cualitativa como método hibrido..............ccccceeeeennnnns 40
4. Desarrollo del Manual Practico de Inbound Marketing con IA ...........cccccee..... 41
4.1. Como disefar una estrategia inbound con |IA adaptable a cualquier
[T ] 0] < ST= U 41
4.1.1. Definicion de objetivos SMART personalizables...........cccccccovviiiiiiiiinnnn. 41
4.1.2. Disefio de flujos automatizados ...........cceevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee 42
4.1.3. Creacion de contenido dinamico e inteligente.............cccccoeeeeeeeiiiiieiiinnnnnn. 42
4.1.4. Estrategias de segmentacion avanzada .............cceeevvevvvviiieeeeeeeeeeiniiinn. 42




Daniel Exposito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

4.1.5. Integracion de IA en la experiencia del cliente y proceso de conversion . 43
4.2. Métricas clave para evaluar el impacto del inbound marketing con IA... 44
4.3.Aplicabilidad préactica del manual en contextos empresariales reales .... 45
. Aplicacion practica y validacion del plan estratégiCo............cceevvvvvvivicinneeennn. 46
5.1. Analisis estratégico previo: DAFO aplicado a Cafide ..................cccceveeens 47

5.2. Integracion del manual “A Mindful Guide to Living Sustainably with your

Pet” como lead magnet professional .............ccccouviiiiiiiiiiiiiiiie 49
5.2.1. Justificacion del manual como activo de captacion..............cccceeeeeeeennnnne 49
5.2.2. Funciones del manual en la estrategia de Cafide .............ccccceeevvevriinnnnnnn. 49
5.2.3. Caso préctico simulado: experiencia de usuario...........ccccceeeeeeeeeeeeevnnnnnnn. 51
5.2.2. Lecciones aprendidas por fases.........ccccovviiiiiiiiiiiiiii 53

5.3. Fase creativa aplicada a la estrategia de Inbound Marketing:

conceptualizacidon de la campafia “Leave a Kind Print “................................. 55
5.3.1. Narrativa conceptual huellas invisibles e imborrables..............cccccvvvnnnnnn. 55
5.3.2. ODJetiVOS ESratEQICOS ... eeiiiieeiiiiiiiitiiiii e e ettt e e e e e e e e 57
5.3.3. Pilares creativos de la campana .............cevvviiiiiiiiiii 58
5.3.4. Soportes digitales INtegradoS........cooeveeeiiiiiiiiiiie e 59
5.3.5. Validacion y material de apOy0.......cccceeevviiiiiiiiiiiiee e 60
5.3.6. Slogans y recursos teXtUales ... 60

5.4. Campaiia simulada de inbound marketing: estructura del funnel y

LY =T o10 Lo (o] o 1 (=Tox o] o> KO SRR 61
5.4.1. Estructura del funnel aplicado .............ccooeviiiiiiiiii e, 61
Valor estratégico del @NfOgUE...........eeiii i 63

5.5. Métricas estimadas y herramientas de mediCiON............ccccccceeeeveeeeeeeeennnns 64

5.6. Ejecucion de la estrategia: plan detallado por fases .........cccccceeeeeeieeinnnnn, 66

5.7. Limitaciones y oportunidades futuras ...........ccccoeeeeeiiiiiii i, 70

5.8. Oportunidades de mejora y futuras implementaciones.................cccceeee. 72

5.9. Conclusion estratégica: impacto esperado de la campafa...................... 74




Daniel Exposito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

5.10. Analisis comparativo del tiempo invertido: campafa con IAvs. sin 1A 75

5.10.1. Metodologia del andlisis comparativo ............c.uuveeeeeieeeniiiiiiiiiiieeeeeeeee 75
5.10.2. Tabla comparativa de tiempos Por tar€a ...........ccccvvvvvveiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeee, 77
5.10.3. Analisis cualitativo del ahorro de tiempo ...........ccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieee, 78
5.10.4. Impacto en la escalabilidad y sostenibilidad del equipo...........cc........... 79
5.10.5. Conclusion del andlisis cCOMPArativo ...........ccccuvvieeeiiieeeeiiiiiiiiieeee e 79

LT 1Yo 0= Lo ] o 80
6.1. Beneficios generales del inbound marketing con IA para empresas ...... 80
6.2. Desafios y oportunidades actuales ............ccooovvviiiiiiii i 83
6.3. Consideraciones éticas y de privacidad de datos............ccccccceeeeeeeeeeeennnnns 85
7. Conclusiones y Recomendaciones Finales ............ccccoiiiiiiiiiieiiicii e 86
7.1. Resumen de hallazgos prinCipales...........ccccccuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 86
7.2. Contribuciones practicas del manual para empresas ...........ccccoeeeeeeeeennnns 88

7.3. Propuestas para futuras investigaciones o ampliaciones del manual.... 89

7.4. Reflexion personal y ética sobre el uso de I1A en marketing .................... 91
7.5. Nuevas lineas de investigacion y aplicaciones futuras.............cccccceeeee... 92
8.Presentacion formal del proyecto profesional............cccoooooeiiiiiiiiiiiieecee, 93
S N 1= (o F PP PUPPPPTT 96
O (] =T =] 103 = T 134




Daniel Expdsito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERADE LA IA

1-Introduccion- Inbound marketing en la era de la IA

Este proyecto se enfoca en el papel que juega la inteligencia artificial (IA) en el
marketing digital, especialmente en como las estrategias de inbound marketing
mejoran las acciones para atraer, captar y fidelizar a los consumidores de manera mas

efectiva.

La inteligencia artificial (IA) permite una personalizacion avanzada en cada fase del
inbound marketing, facilitando la creacion de contenido relevante, asi como la

segmentacion y el targeting de audiencias de manera precisa y eficiente.

Este Trabajo Final de Grado (TFG) investiga cdmo la inteligencia artificial optimiza las
etapas estratégicas del inbound marketing, ayudando a las marcas a ofrecer
experiencias mas personalizadas y efectivas a sus clientes al combinar el poder de la
IA con los principios del inbound marketing. Gracias a esta tecnologia, se pueden
automatizar procesos, segmentar audiencias con mayor exactitud y crear contenido
relevante, mejorando no solo la eficiencia de las estrategias, sino también la conexién

emocional con el cliente.

En este contexto, el objetivo de este Trabajo Final de Grado es disefar y validar un
manual practico de inbound marketing con IA, pensado para ser aplicado en
situaciones reales de empresas, mas alla de proporcionar una base teérica y
metodoldgica sélida, el trabajo se enriquece también con una propuesta de una
campafia simulada para la marca Cafide, desarrollada con herramientas reales de
automatizacion y complementada con entrevistas a profesionales del sector. Asi, este
TFG no solo reflexiona sobre la integracion de la IA en el marketing digital, sino que
también ofrece un recurso util y adaptable, con aplicacion practica y profesional, que
puede servir de guia para marcas que buscan innovar y conectar de manera mas

humana y eficiente con sus audiencias.
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1.1Justificacion y relevancia del tema

La inteligencia artificial esta revolucionando el marketing digital, permitiendo a las
empresas afinar sus estrategias con una precision sorprendente, optimizar recursos y
enriquecer la experiencia del cliente. Como menciona Kotler en su libro "Technology
for Humanity", “el inbound marketing se basa en la atraccion de clientes mediante

contenido relevante” (Kotler, 2021).

Aqui es donde la IA se convierte en un aliado fundamental para potenciar cada etapa
de las estrategias: captacion, conversion, cierre y fidelizacion. Este enfoque,
combinado con la capacidad de segmentacién avanzada que ofrece la IA, esta
redefiniendo las tacticas de marketing en un entorno digital cada vez mas competitivo.
He elegido este tema debido a que el impacto de la IA esta transformando la forma en
gue las empresas llevan a cabo el inbound marketing. Herramientas avanzadas como
algoritmos de segmentacion, sistemas de recomendacion, andlisis predictivo y
chatbots inteligentes permiten personalizar las interacciones en tiempo real,

adaptando mensajes y contenidos especificos a lo largo del recorrido del cliente.

Como se menciona en la pagina "What is a Good LTV to CAC" de HubSpot, “Estas
tecnologias no solo mejoran la experiencia del cliente, sino que también contribuyen
a optimizar métricas clave como el costo de adquisicion del cliente (CAC) y el valor
del tiempo de vida del cliente (LTV)” (HubSpot, 2023).

Alincorporar la 1A en las estrategias de inbound marketing, las empresas logran captar
la atencion de los usuarios mediante contenido personalizado y dinamico,
maximizando la relevancia de sus interacciones. También permiten convertir contactos
en clientes fieles mediante herramientas como workflows automatizados, camparfas
DRIP y lead scoring, que priorizan los leads mas prometedores. Asimismo, facilitan
cerrar ventas con estrategias especificas de targeting basadas en datos predictivos y
fidelizar clientes a largo plazo, entregando experiencias personalizadas que refuercen

la relacién entre la marca y usuario.
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La personalizacion a través de workflows y compafias DRIP se posiciona como una
de las estrategias mas efectivas para gestionar y nutrir leads de inbound marketing.
Estas herramientas permiten crear secuencias automatizadas de comunicacion que
adaptan mensajes segun las necesidades y el comportamiento de cada cliente.
Este enfoque no solo mejora las experiencias del usuario, sino que también optimiza
la eficiencia a la hora de realizar el contenido, alineandose con los objetivos de
segmentacion avanzada y targeting que plantea del inbound marketing con IA.

Ademas de su impacto practico, este TFG explora los desafios éticos asociados al
uso de la IA en marketing digital, como la privacidad de datos y la transparencia de los
algoritmos, también explora la personalizacion masiva de los mensajes los cuales
puede influir en la percepcion y confianza del cliente, lo que hace imprescindible
encontrar un equilibrio entre la eficacia de las estrategias y el respeto por los derechos

de los consumidores.

Y por ultimo también se integran tendencias actuales donde se plantean aportaciones
propias en el terreno metodoldgico y conceptual, como se expone en el apartado 3.3.
mediante estas contribuciones se busca enriquecer el enfoque del inbound marketing

con inteligencia artificial desde una perspectiva aplicable , pedagdgica y ética.




Daniel Exposito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

1.2. Objetivos del estudio

1.2.1. Objetivo general

Analizar el impacto de la inteligencia artificial en la automatizacion y personalizacion
de estrategias de inbound marketing, evaluando su eficacia en la captacion,
conversion, cierre y fidelizacion de clientes mediante herramientas avanzadas y

workflows automatizados.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Explorar el papel de la inteligencia artificial en el inbound marketing
mediante una revisibn documental que permita comprender su evolucion,
principios estratégicos y aplicaciones en la captacion, conversion, cierre y

fidelizacion de clientes.

e Analizar herramientas de automatizacion basadas en inteligencia artificial
evaluando sus funciones clave para la segmentacion, lead nurturing, lead

scoring y optimizacién de campafas en marketing digital.

e Diseflar un manual profesional de inbound marketing con inteligencia
artificial, estructurado de forma modular y pedagdgica, y validarlo mediante

entrevistas cualitativas con profesionales del sector.

e Disefar y evaluar una campafia ficticia de inbound marketing utilizando

herramientas de automatizacion con inteligencia artificial.

e Analizar el equilibrio entre automatizacion y humanizacion en las
estrategias de inbound marketing con inteligencia artificial, focalizando el

analisis en la percepcion del usuario, la ética de datos y de su transparencia.

e Identificar las ventajas y limitaciones del uso de la inteligencia artificial en
estrategias de inbound marketing, con especial atencion en el impacto de
las experiencias del usuario, la eficacia de las métricas comprendidas como

CAC, LTV, engagement y los posibles desafios técnicos.
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1.3 Metodologia

1.3.1.Enfoque de Investigacién

Este trabajo se basa en un enfoque cualitativo que se divide en dos partes. Primero,
se llevara a cabo una revision documental sobre como se estéa utilizando la inteligencia
artificial en el inbound marketing. Luego, a partir de esa revision, se disefiara un
manual profesional que sera validado mediante la simulacion de una campafia para la
empresa Cafide. El objetivo principal de estas dos secciones es investigar de manera
practica y detallada como la inteligencia artificial transforma las estrategias de inbound
marketing, con un enfoque especial en la personalizacién, la automatizacion, la
gestion de leads y la optimizacion de métricas clave como el CAC (Coste de

adquisicién de clientes) y el LTV (Valor del tiempo de vida del cliente).

La eleccion de un enfoque cualitativo se justifica por la naturaleza exploratoria del
tema de estudio y la necesidad de entender a fondo las dinamicas, herramientas y
procesos en los que la IA esta involucrada dentro del inbound marketing. Esta
metodologia permite integrar diferentes perspectivas tedéricas, técnicas y creativas a
través de varias fases complementarias que se abordaran a lo largo del documento:
revision documental, analisis comparativo de plataformas, disefio de un manual

profesional, validacion cualitativa y aplicacién simulada en un caso de marca real.

1.3.2. Revision documental y andlisis de tendencias

La primera fase de nuestra metodologia se centrara en realizar una revision
exhaustiva de documentos para establecer un marco teorico robusto que explique la

conexion entre la inteligencia artificial y el inbound marketing.

Esta revisiobn abarcara articulos académicos recientes, libros especializados,
informes de consultoras como McKinsey, HubSpot o Deloitte, asi como estudios del
sector sobre temas como la automatizacion, la personalizacion, el lead nurturing y el

analisis predictivo.

10
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Los documentos se organizaran segun tres ejes tematicos;
e Automatizacion y personalizacion mediante IA.
e Segmentacion avanzada y gestion dinamica de leads.

o Evaluacion de resultados mediante métricas clave (CAC, LTV, tasa de

conversion, engagement, etc.).

Esta base tedrica servira no solo apoyara el contenido del trabajo, sino también sera
la base para el disefio visual de estrategias de inbound marketing con IA.
1.3.3. Benchmarking y analisis de buenas practicas internacionales

La segunda fase consistira en un analisis comparado entre las herramientas y
plataformas de automatizacion lideres en el mercado, seleccionando como casos
documentados a HubSpot, Marketo, Pardot, ActiveCampaign y Mailchimp. Estas
plataformas fueron elegidas por su relevancia en el entorno del inbound marketing y

la integracién avanzada de funcionalidades basadas en IA.
Se analizaran los mismos aspectos de las herramientas y plataformas elegidas;
o Capacidades de automatizacién de campafas DRIP.
« Sistemas de lead scoring predictivo.
« Segmentacién dinAmica basada en comportamiento del usuario.
« Flujos automatizados y experiencias personalizadas.
« Impacto en métricas de marketing digital (captacion, conversién y retencion).

La informacion se obtendra de blogs corporativos, informes anuales, articulos técnicos
y estudios de caso publicados en fuentes oficiales. Este analisis nos ayudara a
identificar patrones comunes de éxito y desafios en la implementacién de estrategias
basadas en inteligencia artificial, que luego serviran como base para disefiar un

manual profesional de inbound marketing con inteligencia artificial.

11
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1.3.4. Diseio del manual profesional y criterios de aplicabilidad

A patrtir de los hallazgos y del benchmarking, se desarrollard un manual profesional de
inbound marketing y el uso empresarial de inteligencia artificial en dicho ambito. Este
manual se enfocara en como integrar la inteligencia artificial en las estrategias de

inbound marketing.

Se ha disefiado en bloques modulares, lo que permite una implementacion flexible en
diferentes contextos empresariales, sin importar el tamafio, el sector o el nivel de

madurez digital.
El manual incluye:
o Fundamentos del inbound marketing con IA.
« Plantillas de objetivos SMART.
o Flujos automatizados segun el perfil del lead.
« Segmentaciones avanzadas con logica predictiva.

e Integracion de chatbots, motores de recomendacion y CRM.

KPIs y dashboards personalizables.

El manual no solo se centra en lo técnico; también ofrece una estructura pedagdégica
que es accesible y adaptable. Esta disefiado tanto como un recurso de formacién

como una herramienta para atraer nuevos interesados (Lead Magnet).

1.3.5. Validacién cualitativa con profesionales del sector

Para utilizar el manual para la campafa realizada en Cafide y su posterior uso en el

ambito de empresas reales, se llevé a cabo una validacion cualitativa con dos fuentes;

e Se realiz6 una entrevista a la agencia Vilo donde se analizo la evaluacion de la
claridad, estabilidad y viabilidad del manual como recurso practico para marcas
con propdésito y fuente de componente visual.

e Se realizé una entrevista con el equipo de Cafide donde se quiso conocer su

estructura organizacional, cultura de marca, necesidades digitales y percepcién

12



Daniel Expdsito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERADE LA IA

sobre el uso de la automatizacion de la IA en su estrategia actual para su

posterior uso del manual en la fase de aplicacion de campania.

Las validaciones han demostrado que el manual no solo se adapta a las necesidades
actuales del entorno digital, sino que también es practico en situaciones reales, ya que
sus estrategias son flexibles y estan alineadas con las demandas del marketing

centrado en el usuario.

1.3.6. Aplicacion practica: campafia simulada con Cafide

Esta etapa se centrara en el disefio y la simulacion de una campafa de inbound
marketing utilizando inteligencia artificial para la marca Cafide, que se especializa en
productos sostenibles para mascotas. Esta simulacion nos permitira probar todos los
contenidos del manual en un entorno realista, alineado con la identidad visual, los

valores y el publico objetivo de la marca.

1.3.7. Limitaciones de la metodologia

A pesar de la solidez del enfoque metodoldgico, el estudio presenta algunas

limitaciones:

« Dependencia de fuentes secundarias: El analisis de plataformas y estrategias
se basa en informacién publica, sin acceso a bases de datos internas, lo que

puede limitar la profundidad de los hallazgos cuantitativos.

e Simulacién de la campafia: Aunque la propuesta con Cafide se basa en datos
reales y entrevistas cualitativas, no se implemento6 en tiempo real, lo que impide

una validacién empirica de los resultados.

» Alcance exploratorio: El enfoque cualitativo prioriza el andlisis profundo sobre
la generalizacion de resultados, por lo que los hallazgos deben entenderse

como orientaciones aplicables, pero no como reglas universales.
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2. Marco Teodrico

2.1. Fundamentos del Inbound Marketing

“‘La inteligencia artificial ha revolucionado el marketing digital al permitir la
automatizacion de los procesos de la personalizacion a gran escala y la optimizacion

de estrategias mediante el analisis de grandes volumenes de datos” (Solomon, 2022).

Inicialmente, “La IA se utilizaba para tareas basicas como la segmentacion de
audiencias y la automatizacion de respuestas en chatbots. Con el avance del machine

learning y el procesamiento del lenguaje natural (NLP).” (Gilardini Ricci, 2022)

“‘La IA ahora puede predecir comportamientos de los consumidores, optimizar

anuncios en tiempo real y generar contenido personalizado” (Jovi¢, 2019).

En el contexto del inbound marketing, la 1A ha mejorado cada una de sus etapas
estrategias al facilitar la captacion de leads, su conversion en clientes y la fidelizacion

a través de experiencias personalizadas basadas en datos.

2.1.1. Evolucién del inbound marketing en la era digital

“El inbound marketing ha experimentado una transformacién significativa desde sus
inicios, a principios del siglo XXI hasta su integracién con tecnologias avanzadas como

la inteligencia artificial.” (McKinsey & Company, 2023)

“En los inicios del inbound marketing se centraba en la creacién de contenido valioso
para atraer clientes potenciales de una manera organica, evitando la publicidad

intrusiva y priorizando el interés genuino de los usuarios.“ (Shah, 2014)

Como refiere Patrutiu-Baltes en la revista cientifica Bulletin of the Transilvania
University of Bragov. Series V: Economic Sciences “El inbound marketing es
considerado una de las estrategias digitales mas efectivas” (Patrutiu-Baltes, 2016) .
Su efectividad ha evolucionado con la creciente digitalizacion y el acceso a grandes
volimenes de datos, lo que ha hecho que esta metodologia se haya transformado
hacia estrategias mas sofisticadas, apoyadas en la automatizacion y la

personalizacion avanzada.
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Durante la primera década del siglo XXI, “el inbound marketing se consolid6 con el
uso del marketing de contenidos y la optimizacion para motores de busqueda (SEO)
como pilares fundamentales en el inbound marketing.” (Martinez, 2016).

“Las empresas comenzaron a generar blogs, e-books y contenido multimedia para
atraer trafico cualificado, mientras las estrategias de SEO permitieron mejorar la
visibilidad en los buscadores.” (Chaffey, 2022).

Este enfoque manual y basado en reglas estaticas presentaba limitaciones en la
personalizacion y la capacidad de escalar campafias de manera eficiente. Con el auge
de la inteligencia artificial y el machine learning, el inbound marketing ha dado un salto
cualitativo en términos de personalizacién, automatizacion y optimizacion en tiempo

real.

“La IA ha permitido segmentar audiencias con mayor precisidén, analizar patrones de
comportamiento de los usuarios y predecir tendencias para ajustar automaticamente

las estrategias de captacion y conversion” (Chaffey, 2022)

“Esta evoluciéon ha marcado una nueva era en la comunicacion de marca donde la
experiencia del usuario ha pasado a ser el eje central de todas las estrategias del

marketing digital.” (Velasco Donoso, 2020).

Principales hitos en la evolucion del inbound marketing

Periodo

Estrategias principales

Avances tecnoldgicos

Creacion de contenido, SEO y | Expansion de Google y redes
2000-2010 . . o _
redes sociales. sociales, crecimiento del blogging.
Automatizacion del marketing, | Surgimiento de herramientas como
2010-2015 o
CRM y personalizacion basica. | HubSpot, Marketo y Pardot.
Inteligencia artificial aplicada al | Desarrollo del aprendizaje
2015-2020 | inbound marketing, automatico, chatbots y motores de
segmentacion avanzada. recomendacion.
2020 Optimizacion en tiempo real, | IA generativa, procesamiento del
_ hiper personalizacién y | lenguaje natural, personalizacion
Actualidad L o o
automatizacion predictiva. en multiples canales.
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“El avance del inbound marketing ha modificado la manera en que las marcas se
comunican con su audiencia. Antes, la relacion entre empresa-cliente se basaba en
mensajes unidireccionales y generalistas, sin ninguna interaccion significativa, en
cambio, actualmente gracias a las herramientas como la IA y la automatizacion, las
marcas pueden establecer didlogos personalizados y bidireccionales en los que los
potenciales clientes reciben un contenido adaptado a sus necesidades y a sus

intereses en tiempo real.” (Ancin A., 2018).

Esta evolucion ha generado un cambio de paradigma en la estrategia comunicativa
de las empresas, pasando de un modelo de marketing masivo a un enfoque basado

en la relevancia y la experiencia del usuario.

“La optimizacion de métricas clave como la tasa de conversion, el engagement y la
retencion de clientes han hecho que se puedan analizar grandes volimenes de datos
en tiempo real haciendo que las empresas puedan ajustar sus estrategias de manera
dindmica, asegurando que cada interaccion con el usuario sea mas efectiva y

personalizada” (Rust, 2021)

La recopilacion masiva de datos y la personalizacion extrema pueden generar
preocupaciones sobre la privacidad del usuario lo que obliga a las marcas a encontrar

un equilibrio entre la automatizacion y la transparencia de la gestion de datos.

2.1.2. Transformacion del marketing con IA: De la segmentacion a la

personalizacion avanzada

“El inbound marketing es una metodologia que busca atraer clientes potenciales
mediante la creacién de contenido valioso y relevante, estableciendo una relacién con

ellos en lugar de recurrir a publicidad intrusiva” (Velasco Donoso, 2020)

“El inbound marketing a diferencia del marketing digital tradicional, basado en la
interrupcién constante con anuncios, se enfoca en aportar informacion util y
personalizada las cuales guia a los consumidores a lo largo de su proceso de compra,

generando confianza y fidelizando asi a los clientes a la marca.” (Rivera, 2022)
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Esta estrategia se estructura en cuatro etapas clave (captar, convertir, cerrar y

fidelizar) cada una de estas etapas estan disefiada para optimizar la experiencia del

usuario y maximizar la conversion de leads.

Etapas del inbound marketing;

Captar: En esta etapa, el objetivo es atraer visitantes a los canales digitales de
la empresa mediante contenido optimizado. En esta etapa se implementan
tacticas de SEO para mejorar la visibilidad en buscadores, también se utiliza el
marketing de contenido para ofrecer informacion relevante y campafias en
redes sociales para aumentar la interaccion con la audiencia. Ademas, también
se utiliza publicidad de pago en plataformas como Google Ads y Meta Ads las
cuales permiten segmentar audiencias especificas y atraer usuarios con interés

alineados a la oferta de la empresa.

Convertir: Una vez que los potenciales clientes han llegado al sitio web o las
redes sociales, el siguiente paso es convertirlos en leads (contactos
cualificados). Para ello se implementan formularios estratégicos, llamados a la
accion (CTA) atractivos y paginas de destino (landing pages) normalmente con
una buena oferta de valor que sirvan como incentivo. Como dice Calle Cruz en
su trabajo académico, “La clave es ofrecer algo lo suficientemente valioso a

cambio de que el potencial cliente proporcione sus datos” (Calle Cruz, 2020).

Cerrar: Una vez obtenido los leads son nutridos a través de estrategias
avanzadas de automatizacion con el objetivo de convertirlos en clientes.
Mediante flujos de trabajo automatizados (workflows), los leads reciben
contenido personalizado y relevante en funcién de su comportamiento. “La IA
juega un papel clave en este proceso al predecir el momento 6ptimo para
contactar a cada lead y al personalizar las interacciones de venta, optimizando

el ciclo y reduciendo el costo de adquisicién.” (Halligan, 2014)

Fidelizar: La relacion no termina con la compra; el inbound marketing enfatiza
el envid de emails automatizados con contenido de valor, programas de lealtad
gue recompensan a los usuarios que realizan compras habituales y también a

la personalizacion de experiencias segun los interés y necesidades del usuario.
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Ademas, el uso de analisis predictivo y el uso de la IA mediante la cual permite
anticipar necesidades futuras del cliente y sugerir productos o servicios
adiciones de forma proactiva.

Estrategia Tradicional Mejora con IA

. Contenido Seo y Optimizacion en tiempo real con la
aptar . o .
anuncio prediccidon de tendencias
| Formularios y correos Personalizacién dindmica con chatbots y
Convertir o
manuales automatizacion de respuestas
CRM con seguimiento . .
Cerrar Lead scoring automatizado basado en IA
manual
- . . Algoritmos de recomendacion y
Fidelizar | Camparfias genéricas o
personalizacion avanzada

Como se menciona en el blog Hubspot “What is a Good LTV to CAC Ratio?”, “La IA
ha potenciado cada una de estas etapas al optimizar la segmentacion, personalizar
las interacciones y predecir las necesidades de los consumidores con mayor precision.
“ (Hubspot, 2023)

En una campafia de inbound marketing tradicional, la personalizacion se basaba en
la segmentacion de audiencias mediante datos demograficos o reglas estéaticas. Sin
embargo, gracias a la inteligencia artificial hoy es posible llevar la personalizacion a
un nivel mucho mas especifico y dindmico. La inteligencia artificial permite una hiper
personalizacidon al analizar en tiempo real cada interaccidén del usuario, ajustando el

contenido de forma individualizada segun sus comportamientos e intereses.

18



Daniel Expdsito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERADE LA IA

2.1.3. Personalizacion como estrategia central: Lead Nurturing, Lead Scoring,

Campanfas DRIP y Buyer Persona

Como menciona Martinez en el articulo “Inbound Marketing: contenido y aplicaciones”

“Uno de los pilares del inbound marketing es la personalizacion, que permite ofrecer

contenido y experiencias adaptadas a cada usuario segun su comportamiento y

preferencias” (Martinez, 2016)

Diversas técnicas apoyan esta estrategia central de personalizacién dentro del

inbound marketing:

Lead Nurturing; “Es el proceso de acompafiamiento de un prospecto a lo largo
del inbound marketing mediante la entrega de contenido relevante en el

momento adecuado” (InboundCycle, s.f.)

Antes de la auge del uso de la inteligencia artificial , el proceso se hacia
manualmente, los equipos de marketing segmentaban a las audiencias y
enviaban correos manuales basados en reglas predefinidas, este enfoque
resultaba limitado pues no podian adaptarla a una manera dinamica al
comportamiento cambiante individual de cada usuario. Con la integracion de la
inteligencia artificial , “el lead nurturing ha evolucionado a través de workflows
automatizados que ajustan las comunicaciones en funcion de las interacciones
reales de los usuarios de la marca” (Hubspot, 2023). Los sistemas de
inteligencia artificial analizan los datos como también la apertura de emails, el
tiempo de permanencia en la web o las descargas de contenido para determinar

gué tipo de contenido es mas relevantes para cada lead en cada momento.

Lead Scoring; Consiste en clasificar prospectos segun su nivel de interés y
disposicion para convertirse en clientes.

Tradicionalmente se asignaba puntuajes de forma manual basados en métricas
simples, este método presentaba claras limitaciones , ya que ignora patrones

de comportamiento mas complejos y el contexto individual de cada lead.
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“ConelusodelalA, el lead scoring se ha transformado en un modelo predictivo
automatizado.” (Chaffey, 2022). Los sistemas inteligentes analizan grandes
volimenes de datos en tiempo real y detecta patrones sutiles en la conducta
de los usuarios, considerando mdultiples variables simultaneamente, entre las
variables que se consideran las mas comunes las cuales se analizan son el
historial de navegacion, interacciones en redes sociales, respuestas a emails,
compras previas, datos demograficos.

Mediante estos modelos avanzados, el marketing y las ventas pueden priorizar
de forma objetiva aquellos leads con mayor probabilidad de conversion,
enfocando los recursos, haciendo que estos sean mas afines a aquellos

clientes potenciales.

Campafas DRIP (secuencias automatizadas); Son secuencias de
comunicacién programadas para mantener el contacto constante mediante los
prospectos. Tradicionalmente se utilizaban emails predefinidos enviados en
intervalos fijos de tiempo, sin importar si el usuario interactuaba o no, en cambio
con el uso de la inteligencia artificial ha hecho que estas secuencias se hayan
podido hacer mas dinamicas y responsivas, ahora la frecuencia el contenido y
el momento de envio de cada mensaje puede ser ajustado de forma inteligente
segun el comportamiento del usuario, la inteligencia artificial evalia en tiempo
real factores como el nivel de interaccion del usuario con emails previos,
respuestas a formularios o incluso su actividad en el sitio web para optimizar la

efectividad.

Buyer Persona: “Es una representacion semi-ficticia del cliente ideal, creada
a partir de datos reales sobre comportamientos, necesidades, desafios y

motivaciones de los consumidores.” (Halligan, 2014).
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Antes del uso de la IA las empresas definian sus buyer personas mediante
investigacion cualitativa y datos demograficos basicos, lo que generaba perfiles
estaticos y poco precisos, con el uso de la inteligencia artificial , la creacion y
actualizacion de buyer personas ha evolucionado significativamente haciendo
gue la inteligencia artificial permita refinar y segmentar audiencias con un nivel
de precision mucho mas especifico, utilizando técnicas de analisis predictivo y
machine learning para identificar patrones en el comportamiento de los

consumidores.

“‘Buyer personas dejan de ser representaciones estaticas y se convierten en
modelos dinAmicos y en constante evolucion, lo que permite a las empresas
desarrollar estrategias de marketing mas efectivas y adaptadas a las

necesidades reales de su audiencia” (Halligan, 2014)
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2.2. El Poder de la Inteligencia Artificial en Marketing Digital

La inteligencia artificial ha revolucionado el marketing digital, evolucionando de tareas
bésicas como la segmentacién de audiencias y respuestas automatizadas en chatbots
a funciones méas avanzadas como la prediccion del comportamiento del consumidor y
la optimizacion en tiempo real de anuncios. Este avance ha dado lugar a modelos mas
sofisticados de ejecucion, donde la combinacién de estrategias de content marketing
e inbound marketing permitan mejorar tanto la atraccion como la conversién de
clientes. Tal como proponen Nair en la revista “A Hybrid Digital Marketing Model based
on Content Marketing and Inbound Marketing” “el modelo hibrido basado en
contenidos de valor y técnicas de automatizacion representa una evolucién logica del
inbound marketing tradicional, al integrar metodologias centradas en el usuario con
herramientas tecnoldgicas que optimizan los resultados en cada etapa del funnel.”
(Nair N J, 2022)

Esta evolucion se sustenta en los cimientos establecidos por autores como Alin, (Alin
OPREANA, 2015), quienes fueron de los primeros en introducir el concepto de Digital
Inbound Marketing como una transformacién significativa frente al marketing online
convencional, poniendo énfasis en la relevancia del contenido, la interaccion
voluntaria del usuario y el uso de tecnologia para medir y mejorar el impacto de las

acciones digitales.

2.2.1. Automatizacion inteligente: Personalizacidén y optimizacion de contenidos

La inteligencia artificial ha permitido una automatizacion mas sofisticada en marketing

digital, integrandose en herramientas como:

e Chatbots Inteligentes: “Utilizan procesamiento del lenguaje natural (NLP) y
machine learning para interactuar con los clientes en tiempo real, optimizando
la experiencia del usuario y el proceso de conversién” (Paschen). “Se estima
que han reducido los tiempos de respuesta en un 40%, mejorando la

satisfaccion del cliente” (Davenport, 2019).
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Motores de Recomendacion: Analizan grandes volumenes de datos para
personalizar sugerencias de productos y servicios, debido a esto han

aumentado la tasa de conversion.

Segmentacion Avanzada: “La IA permite una segmentacidon mas dinamica
basada en modelos predictivos en tiempo real, adaptando continuamente las
audiencias en funcién de datos de comportamiento y preferencias.” (Nufiez,
2024)

Automatizacion de Anuncios Digitales: Herramientas como Google Ads y
Meta Ads ajustan la inversion publicitaria segun el rendimiento en tiempo real,
reduciendo el Costo por Adquisicion (CAC) y aumentando el Retorno de

Inversion (ROI).

En el contexto espafiol, En el estudio sectorial publicado por Ditrendia por la autora

Ozaita, “Se destaca la evolucion y penetracion de herramientas de IA en pymes y

grandes empresas.” (Ozaita, 2023)

2.2.2. Impacto de la IA en la interaccion marca-usuario

“La IA ha transformado la comunicacién entre empresas y clientes, evolucionando de

una estrategia unidireccional a interacciones dinamicas y personalizadas.” (Gilardini
Ricci, 2022)

Automatizacion del Engagement: Chatbots y asistentes virtuales brindan
respuestas instantaneas, mejorando la experiencia del usuario y la coherencia

de la identidad de marca .

Publicidad Hiper segmentada: Plataformas como Google Ads optimizan la
distribucion de anuncios basados en intereses especificos, comportamiento

previo y ubicacion del usuario.

Atencion al Cliente Optimizada: La IA gestiona consultas rutinarias, y todas
aguellas gestiones las cuales salen de las consultas rutinarias o son problemas
complejos, la IA las escala a agentes humanos, mejorando la eficiencia del

servicio.
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2.2.3. Percepcion del usuario ante la automatizacion en marketing

Si bien la inteligencia artificial ha mejorado la personalizacion y la eficiencia en la
interaccion con los clientes, la aceptacion de dicha personalizacion va intrinsecamente
relacionada con la transparencia, relevancia y grado de automatizacion de las
interacciones que percibe el usuario. La percepcion del usuario frente a la inteligencia
artificial en marketing esté influida por diversos factores que determinan su grado de

aceptacion.

“La privacidad es un elemento determinante, dado que la recopilacion de datos sin

explicaciones claras genera desconfianza en los usuarios” (Solomon, 2022).

Uno de los aspectos mas relevantes es la transparencia, ya que los consumidores
prefieren saber si estan interactuando con un bot o con un ser humano. La relevancia
también juega un papel muy importante para los usuarios ya que aceptan la
automatizacion siempre que el contenido ofrecido sea util y personalizado al perfil del
cliente, mientras que, por otro lado, rechazan aquellas interacciones que perciben

como intrusivas.

Ademas, mantener un grado equilibrado de automatizacion es fundamental. Si bien la
inteligencia artificial puede gestionar eficazmente tareas rutinarias, cuando se refiere
a decisiones emocionales o complejas los clientes suelen preferir la interaccion

humana.

Para mejorar la aceptacion de la inteligencia artificial dentro del inbound marketing,
las empresas deben adoptar estrategias que refuercen la confianza del usuario. En
primer lugar, el uso responsable de la inteligencia artificial es clave, limitando la
cantidad de mensajes automatizados y asegurandose de que estos aporten un valor
real a la experiencia del cliente. Otro factor para tener en cuenta seria la humanizacion
de la automatizacioén a través de chatbots y asistentes virtuales con un lenguaje natural
y cercano haciendo que la IA pueda mejorar significativamente la interaccién con la

marca.
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2.3. Herramientas clave para potenciar el inbound marketing con IA

Antes de abordar las herramientas que potencian el inbound marketing con IA, es
necesario establecer una distincion clave con el enfoque tradicional del outbound
marketing. Mientras que el inbound se basa en atraer al cliente mediante contenido
atil y personalizado, el outbound utiliza técnicas intrusivas como llamadas en frio,

correos masivos o publicidad sin segmentacion.

Segun Chouaib en el articulo cientifico “Inbound Marketing vs. Outbound Marketing:
Independent or Complementary Strategies.” (Chouaib DAKOUAN, 2019), estas
estrategias no deben entenderse como excluyentes, sino como enfoques
potencialmente complementarios. En determinados contextos, la integracion de
ambas puede mejorar los resultados globales de una campafia. Por ejemplo, una
accion de outbound como una campafia de publicidad programética puede reforzar el
conocimiento de marca, mientras el inbound se encarga de nutrir y convertir ese trafico

mediante contenido de valor, automatizacion y personalizacion.

Este marco dual es especialmente Util para comprender el impacto de la inteligencia
artificial en el marketing digital. La IA permite optimizar ambos enfoques:
automatizando tareas del outbound como la segmentacion de anuncios y mejorando
la precision del inbound a través de analisis predictivo y personalizacién en tiempo

real.

2.3.1. Funcionalidades clave de las herramientas de IA en marketing

Las plataformas de automatizacion han evolucionado significativamente con la
integracion de inteligencia artificial, permitiendo optimizar procesos clave en el
inbound marketing y asi mejorar la eficiencia de las estrategias digitales, entre sus
principales funcionalidades destacan la gestibn de contactos y segmentacion
avanzada, la automatizacion del email, el analisis de datos con el repoting predictivo,

la integracion con CRM y la optimizacion de la publicidad digital.

Uno de los principales desafios del inbound marketing es la gestiéon eficiente de los
contactos y la segmentacion precisa de audiencias, las herramientas de inteligencia
artificial han transformado este proceso al permitir el analisis del comportamiento del

usuario en tiempo real, ajustando la segmentacion de manera dinamica.
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Ademas, estas facilitan la agrupacién automatica de leads en funcion de variables

como el historial de compras, las interacciones previstas y los patrones de navegacion.

También con el uso del lead scoring, donde los algoritmos asignan puntuaciones a los
leads en funcion de su probabilidad de conversion, optimizando el trabajo del equipo

comercial.

Un ejemplo de esto es HubSpot, que emplea lead scoring predictivo basado en IA para
clasificar leads segun su intenciébn de compra, mejorando asi la eficiencia de los

equipos de ventas.

Por otro lado, “la automatizacién del email marketing ha evolucionado con la
incorporacion de la IA” (Activecampaign, 2022),permitiendo desarrollar campafas
mas personalizadas y efectivas. Entre sus caracteristicas principales se encuentra la
personalizacion en tiempo real, donde los correos electronicos se adaptan
automaticamente al comportamiento del usuario, garantizando una mayor relevancia.
También se destaca la segmentacién automatizada, que permite enviar mensajes
especificos segun la fase del inbound marketing en la que se encuentre el lead. El
analisis de métricas en tiempo real optimizado asi la frecuencia y el contenido de los

correos electronicos, maximizando las tasas de apertura y conversion.

Ademas, la inteligencia artificial no solo permite medir el rendimiento de las campafias,
sino también predecir tendencias y ajustar estrategias automaticamente. A través del
analisis del big data, las empresas pueden detectar patrones de comportamiento y
anticipar las necesidades de los consumidores. La IA también facilita la prediccién de
tendencias de consumo, lo que permite una toma de decisiones mas precisa en las

estrategias de marketing.

Otro aspecto para tener en cuenta seria que los sistemas de automatizacion generan
reportes personalizados con insights accionables con los cuales se pueden mejorar
las camparfias en tiempo real, un claro ejemplo es Salesforce Pardot, que emplea IA
para anticipar el comportamiento del consumidor, permitiendo optimizar las

interacciones antes de que el usuario tome una decision de compra.
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La integracion de la IA con los sistemas de customer relationship management ha
mejorado significativamente la gestion de clientes y la comunicacién entre equipos de
marketing y ventas. Entre sus beneficios clave se encuentra la sincronizacion
automatica de datos entre ambas areas, o que permite un acceso centralizado y

actualizado a la informacion de los leads y clientes.

Ademas, el seguimiento de interacciones en tiempo real garantiza respuestas mas

rapidas y personalizadas, mejorando la experiencia del usuario.

La optimizacion de la publicidad digital ha sido otra de las grandes transformaciones
impulsadas por la inteligencia artificial. Plataformas como Google Ads y Meta Ads han
integrado algoritmos de IA en sus sistemas de segmentacion para mejorar la
efectividad de las campafas. Esto permite una distribucion inteligente del presupuesto
publicitario en funcion del rendimiento en tiempo real, asegurando que los recursos se
inviertan en los anuncios mas efectivos, ademas, la segmentacion dinamica de
anuncios ajusta las audiencias en funcion del comportamiento del usuario y su

intencidén de compra.

2.3.2 Plataformas lideres: HubSpot, Marketo, Pardot y alternativas

La automatizacion se ha convertido en una herramienta clave para mejorar la gestion

de clientes, optimizar la segmentacion y aumentar la conversién de leads.

Existen diversas plataformas disefiadas para facilitar estos procesos, cada una con
caracteristicas especificas las cuales hacen mas facil la adaptacion de dichas

plataformas dependiendo el tipo de empresa y el enfoque que tiene dicha empresa.

Las herramientas mas destacadas incluyen HubSpot, Marketo, Pardot,
ActiveCampaign y Mailchimp, todas enfocadas en la optimizacion del marketing digital

mediante la inteligencia artificial y la automatizacion.

27



Daniel Exposito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

Nivel
Herramientas Enfocado Caracteristicas clave

automatizacion

Empresas B2B y | CRM+Inbound

Hubspot . Nivel alto

B2C Marketing

Grandes Segmentacién o _
Marketo Nivel intermedio

empresas B2B avanzada

Empresas con | Integracion con| _
Pardot Nivel intermedio

ventas complejas | Salesforce

Email marketing +

ActiveCampaign | PYMEs y Startups CRM Nivel intermedio-bajo
o Pequeias Email marketing vy | .
Mailchimp L Nivel bajo
empresas automatizacion basica

e HubSpot estd dirigido a empresas B2B y B2C ofreciendo una integracion
completa de CRM y de inbound marketing permitiendo gestionar campaiias,
segmentar audiencias y optimizar la relacién con los clientes.

e Marketo es ideal para grandes empresas B2B proporcionando una
segmentacion avanzada y herramientas de automatizacién que facilitan la
gestién de grandes voliumenes de leads.

e Pardot la plataforma de salesforce esta disefiada para empresas con ciclos de
venta complejos integrandose de manera eficiente con el CRM de salesforce
para mejorar la captacion y conversion de clientes potenciales, esta
herramienta esta mas enfocada a un tipo de empresa como seria las PYMEs y
startups.

e ActiveCampaing se presenta como una opcién atractiva combinando email
marketing con CRM permitiendo una personalizacion avanzada y una
automatizacion sencilla de los procesos de comunicacion.

e Mailchimp estad dirigido a pequefias empresas donde se centra en la
automatizacion basica del email marketing facilitando la gestion de camparias

y la segmentacion sin requerir conocimientos técnicos avanzados.
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Mediante las distintas herramientas de automatizacion en inbound marketing nos deja
evaluar su aplicabilidad en diversos contextos empresariales. Ademas, proporciona
un marco de referencia para comprender hasta qué punto estas soluciones basadas
en inteligencia artificial pueden optimizar la conversion de leads, la fidelizacion de
clientes y la eficiencia operativa de las empresas. Desde una perspectiva académica,
este estudio contribuye al conocimiento sobre la evolucion del marketing digital y su
sinergia con la IA, permitiendo identificar tendencias emergentes y desafios en la

adopcidén de estas tecnologias en diferentes sectores.

2.3.3. Chatbots, motores de recomendacion y automatizacion avanzada

La inteligencia artificial ha impulsado la creacion de herramientas avanzadas dentro
del inbound marketing, permitiendo a las empresas optimizar la interaccioén con los
clientes y mejorar sus estrategias de conversion. Entre estas tecnologias destacan los
chatbots inteligentes, los motores de recomendacion y el analisis predictivo, cada uno
con funciones clave que transforman la manera en que las marcas se comunican y

personalizan la experiencia del usuario.

e Los chatbots inteligentes han revolucionado la atencién al cliente mediante
el uso de procesamiento del lenguaje natural (NLP) y aprendizaje automatico,
lo que les permite interactuar en tiempo real con los consumidores.

e Los motores de recomendacion han transformado la personalizacion del

contenido, ya que analizan grandes volimenes de datos para sugerir
productos, servicios o informacién relevante para cada usuario.
Un caso destacado es el de Dynamic yield, plataforma utilizada por McDonald’s,
que personaliza la oferta de productos en funcién del historial de compras de
cada cliente, mejorando la relevancia de las recomendaciones y fomentando la
repeticion de compra.

e El| analisis predictivo utiliza modelos de machine learning para prever
tendencias y anticipar la demanda del mercado, permitiendo a las empresas
optimizar la toma de decisiones estratégicas. Gracias a esta tecnologia, las
marcas pueden ajustar sus campafias en funcibn de patrones de

comportamiento del consumidor, logrando una personalizacion mas efectiva.
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Un ejemplo seria Salesforce Einstein Analytics, una herramienta capaz de
predecir qué leads tienen una mayor probabilidad de conversion, mejorando la
eficiencia de los equipos de ventas y aumentando el retorno de inversion en las

estrategias de captacion de clientes.

2.3.4. Analisis predictivo y CRM integrados en la estrategia de inbound marketing

El analisis predictivo ha transformado el marketing digital al proporcionar a las
empresas la capacidad de anticipar comportamientos, tendencias y preferencias de
los consumidores con un alto grado de precision. Los modelos predictivos pueden
procesar grandes voliumenes de datos y extraer informacion clave que optimiza la
toma de decisiones estratégicas, permitiendo a las marcas actuar de manera proactiva

en lugar de reactiva.

El andlisis predictivo en marketing se basa en el uso de datos histéricos y algoritmos
avanzados para identificar patrones de comportamiento y prever futuras acciones de
los consumidores. Para ello, emplea diversas técnicas, como la mineria de datos, que
extrae patrones y correlaciones a partir de grandes volumenes de informacién por otro
lado estarian los modelos de machine learning los cuales aprenden mediante datos
previos y mejoran su precision con el tiempo y el procesamiento de lenguaje natural
(NLP) el cual analiza textos, comentarios y opiniones de clientes en redes sociales,

correos electronicos y encuestas.

El uso de IA y analisis predictivo en estrategias de marketing ha permitido a las
empresas optimizar distintos procesos en diversas areas clave mediante la
segmentacion avanzada de audiencias, permitiendo la clasificacibn automatica de
usuarios segun sus intereses, comportamiento de navegacion y habitos de compra.
Plataformas como Google Analytics 4 ya aplican modelos predictivos para identificar
audiencias con mayor probabilidad de conversion y optimizar la asignacion de

recursos en estrategias de captacion.

Otra aplicacion fundamental del analisis predictivo es la personalizacion de contenidos
y recomendaciones para el usuario. Mediante la recopilacion y el analisis de datos, los
sistemas pueden sugerir de forma automatica productos, servicios y contenidos

relevantes adaptados a los intereses y comportamientos de cada persona, el andlisis
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predictivo ha permitido la optimizacion del customer journey, identificando el momento

exacto en el que un usuario esta listo para la conversion.

Herramientas como Salesforce Einstein Analytics detectan cuando un lead tiene
mayor probabilidad de compra y ajustan automaticamente las estrategias de nurturing,
garantizando una interaccidbn mas efectiva con el cliente. Ademas, esta tecnologia ha
sido clave en la prevencion del churn y la fidelizacion de clientes, ya que permite
identificar usuarios con alto riesgo de abandono y ejecutar estrategias preventivas
para retenerlos. “Uno de los indicadores clave para medir el impacto de estas
estrategias es el LTV, que representa el valor econédmico esperado de un cliente

durante su relacién con la empresa.” (Wikipedia, 2025)

El analisis predictivo ha mejorado notablemente la asignacion de presupuesto
publicitario, permitiendo el ajuste automatico de inversiones en Google Ads y Meta
Ads segun el rendimiento en tiempo real el estudio realizado por Harvard Business
“‘How Marketers Can Drive More Value with Al “ revela que “el analisis predictivo es
una estrategia eficiente, ya que las campafas automatizadas basadas en IA pueden
reducir el Costo por Adquisicion (CPA) en un 25% y aumentar el Retorno de Inversiéon
(ROI) en un 20%.” (Venkatesan, 2020).

El andlisis predictivo ha revolucionado el marketing digital al proporcionar
herramientas avanzadas para segmentar audiencias, personalizar de contenido, la
optimizacién del recorrido del cliente, la prevencion de la pérdida de usuarios y mejorar

la eficiencia de las campafias publicitarias.
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Su capacidad para anticipar tendencias y comportamientos permite a las empresas

puedan maximizar su impacto en el mercado, garantizando estrategias mas precisas,

efectivas y adaptadas a las necesidades de cada consumidor.

Herramientas

Funcién Principal

Beneficio Clave

Google Analytics 4

Prediccion de

conversiones

Identificacion audiencias de

alto valor

Salesforce Einstein

de

comportamiento del cliente

Anélisis

Optimiza la segmentacion y

retencion

HubSpot Predictve

Lead Scoring

Clasificacion  automatica

de leads

Mejora la tasa de conversién

Adobe Sensei

Automatizacion de

contenido y anuncios

Personalizacion avanzada y

mayor engagement

Dynamic Yeil

Motor de recomendacion

en e-comerce

de

personalizacién

Aumento ventas por
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3. Metodologia
La metodologia de este proyecto se centra en un enfoque cualitativo que busca

desarrollar un manual profesional de inbound marketing con IA, disefiado para ser Util
y aplicable a cualquier tipo de empresa. Este enfoque tiene como objetivo proporcionar
una guia practica, bien estructurada y escalable, respaldada por el analisis de
tendencias actuales, la experiencia de expertos en el sector y la aplicacion de

conceptos a través de la campafia realizada para la marca Cafide.

El proposito de esta metodologia es crear una serie de contenidos que ofrezcan un
soporte tedrico y practico solido, permitiendo a cualquier empresa implementar
estrategias de inbound marketing automatizado con IA, adaptandolas a sus
necesidades especificas. Ademas, se llevar4 a cabo la aplicacion de este manual
mediante una campafia de inbound marketing para la empresa Cafide, donde se
presentaran todos los conocimientos adquiridos y la adaptacion de una camparia de

inbound marketing a una empresa real.
3.1. Enfoque metodoldgico: Creacion de un manual profesional para empresas

3.1.1. Revision documental y analisis de tendencias

En esta etapa, se llevara a cabo un andlisis detallado del marco teérico, combinandolo
con informes de consultoras especializadas y articulos actuales sobre inbound
marketing y el uso de la inteligencia artificial en este campo. También se enfocara en
identificar las principales tendencias que estan revolucionando las estrategias de
marketing digital, como la automatizacion de procesos, la hiperpersonalizacién y la
integracion de modelos predictivos. Uno de los elementos clave dentro de esta revision
sera la correcta definicion del Buyer Persona, ya que identificar con precision al cliente
ideal permite adaptar el contenido y las estrategias de forma mucho mas efectiva.
Como sefiala Romero Montero en el articulo cientifico ¢ Conoces a tu Buyer Persona?
Identifica a tu cliente para mejorar tu estrategia de Inbound Marketing. “conocer
profundamente al Buyer Persona es fundamental para optimizar la captacion y mejorar
la conexidon emocional con el publico objetivo.” (Romero Montero, 2024). El objetivo

de esta revision es crear un manual que sea lo mas riguroso posible, garantizando
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que todas las recomendaciones se fundamenten en practicas respaldadas por

estudios recientes y aplicadas por profesionales del sector.

3.1.2. Benchmarking y andlisis de buenas practicas

Se realizara un analisis comparativo de casos reales de empresas que ya estan
implementando estrategias de inbound marketing con inteligencia artificial, tanto a
nivel nacional como internacional. “Este benchmarking nos ayudara a identificar las
mejores practicas, las herramientas que se estan utilizando, los errores comunes y los

resultados obtenidos, lo que aportara un valor afiadido al manual.” (LLC, 2023)

Este andlisis asegurara que el manual no solo esté basado en teorias, sino que
también se enriquezca con experiencias practicas reales, lo que aumentara su

aplicabilidad y fiabilidad.

3.1.3. Disefio estructurado del Lead Magnet y criterios de aplicabilidad practica

Una vez que se recopile y analizade toda la informacién, se realizara el disefio del
manual. Se definiria claramente los capitulos, las herramientas recomendadas, los
flujos de trabajo automatizados, las plantillas aplicables y las métricas clave para
medir la efectividad de las campafias. Ademas, se establecerda unos criterios
enfocados en el uso practico para las empresas, lo que permitira que el manual se
adapte a diferentes sectores, tamafos de empresa y niveles de madurez digital. De
esta manera, se garantizara que cualquier organizacion pueda implementar las
estrategias propuestas, sin importar sus recursos 0 su experiencia previa en marketing

digital.

3.1.4. Entrevista cualitativa a profesionales del sector: Agencia Vilo

Para darle un toque més practico al manual, se llevaré a cabo una entrevista cualitativa
con la agencia Vilo, que se especializa en comunicacién digital. El propésito de esta
entrevista es obtener la perspectiva de profesionales en activo sobre como estan
integrando la IA en sus campaifias de inbound marketing. Mediante esta entrevista se
conocera los beneficios que han notado en el sector, los desafios que enfrentan al
implementar la IA en su rutina diaria, asi como su opinién sobre la personalizacion. Y,

por ultimo, también saber qué piensan sobre las tendencias futuras en este ambito.
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3.2. Enfoque practico: creacion de una campafia de inbound marketing con IA para
Cafide

Este apartado se centra en la fase de conceptualizacion y disefio de una campafa de
inbound marketing con inteligencia artificial, todo enfocado en la marca Cafide.
La idea es poner en préactica los conocimientos tedricos y practicos que se han
adquirido a lo largo del trabajo, creando una campafia que esté alineada con la
identidad de la marca, que sea viable y que tenga en cuenta el contexto actual.
Esto incluira un analisis estratégico y la definicion del nicho de mercado, asi como la
creacion de contenido valioso y la automatizacion personalizada de los flujos para

captar y fidelizar clientes.

La propuesta se fundamenta en una comprension profunda del contexto actual de la
marca, las oportunidades que ofrecen los productos sostenibles para mascotas en el
mercado Y la l6gica del inbound marketing, que busca atraer al usuario con contenido
relevante y empatico, en lugar de interrumpirlo. En este sentido, la inteligencia artificial
juega un papel clave al optimizar los procesos de segmentacién, personalizacion y
automatizacion, todo sin perder el tono cercano y ético que caracteriza a Cafide.

Cafide es una marca de Barcelona que se dedica a ofrecer productos sostenibles y
responsables para nuestras mascotas. Su enfoque se centra en el respeto hacia los
animales, las personas y el planeta, destacando por sus disefios minimalistas, el uso
de materiales reciclados y una produccién ética. En su catalogo, puedes encontrar
collares, arneses, correas, camas Yy otros accesorios que combinan funcionalidad y
estética, atrayendo a un publico que se preocupa por el bienestar animal y el consumo
responsable. La identidad visual de Cafide es limpia, calida y accesible, y tiene una
fuerte presencia digital a través de su pagina web y redes sociales. Sin embargo, a
pesar de contar con una comunidad leal, la marca aun no ha implementado una
estrategia formal de inbound marketing ni flujos de automatizacion personalizados.
Esto representa una gran oportunidad para mejorar la conversion, aumentar el valor

por cliente y fomentar la fidelizacion a medio plazo.

35



Daniel Expdsito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERADE LA IA

3.2.2. ldentificacion de un nicho de mercado: ndmadas digitales y creativos

urbanos

El publico objetivo definido para esta propuesta esta compuesto por pet lovers
conscientes: personas con animales de compafiia, mayoritariamente entre 25y 45
afios, que viven en entornos urbanos, tienen un estilo de vida activo y comparten

valores vinculados a la sostenibilidad, el disefio ético y el bienestar animal.

Buscan productos funcionales, estéticos y responsables, y tienden a apoyar marcas

que reflejan sus principios.

Este segmento tiene una alta presencia digital, especialmente en redes como
Instagram, Pinterest y TikTok, donde comparten contenido relacionado con sus
mascotas, su estilo de vida y sus elecciones éticas de consumo. Ademas, muestran
gran interés por recibir recomendaciones utiles, descubrir nuevas marcas y acceder a

contenido exclusivo.

Cafide encaja perfectamente en este universo de consumidores con conciencia
ecologica y sensibilidad estética, lo que la convierte en una marca con alto potencial
de captacion y fidelizacion a través de estrategias inbound centradas en el valor y la
empatia.

3.2.3. Entrevista cualitativa: insights internos de Cafide

Para conocer de primera mano el funcionamiento interno, la cultura organizacional y
los objetivos estratégicos de Cafide, se realizaron conversaciones con miembros del
equipo. Este contacto permitié obtener informacién cualitativa de gran valor sobre la

identidad, operativa y vision futura de Cafide.
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Los principales insights recogidos fueron los siguientes:

Fuerte cohesion interna en torno a los valores de sostenibilidad, bienestar
animal y disefo ético. La marca no solo comunica estos valores, sino que los

vive y los aplica en todas las fases del proceso.

Cultura colaborativa y cercana. Existe una implicacién directa del equipo en
la creacion de contenido, atencion al cliente y definicion del tono de marca, lo

gue refuerza la autenticidad de la comunicacion externa.

Ausencia de estrategias automatizadas. Actualmente, las acciones de
marketing digital estan orientadas principalmente a contenidos organicos y
redes sociales, pero no existe una estructura formalizada de captacion

automatizada ni flujos de fidelizacién por CRM.

Gran potencial para segmentar por tipo de mascota y estilo de vida del
tutor. La diversidad del catalogo y la variedad de publicos permiten trabajar una

estrategia inbound altamente personalizada.

Este proceso de validacion directa con el equipo refuerza la viabilidad de implementar

una estrategia de inbound marketing con IA, respetando la personalidad de la marca

y mejorando su eficiencia y escalabilidad sin perder cercania.

3.2.4. Desatrrollo de la estrategia inbound con IA para Cafide

La estrategia se estructura en cuatro fases complementarias que utilizan el manual

visual como eje de captacion y los flujos automatizados como nucleo de conversion:

Atraccion (TOFU): creacion de contenidos visuales y emocionales en formato
reels, consejos de bienestar animal, rutinas con mascotas y tips sostenibles.
Difusion mediante redes sociales y colaboraciones con microinfluencers del
petworld.
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Conversion (MOFU): desarrollo de una landing page con disefio minimalista y
coherente, en la que se ofrece el manual visual interactivo como recurso
descargable. El contenido se adapta a “tutores responsables que buscan

mejorar la calidad de vida de sus perros sin renunciar a sus valores”.

Fidelizacion (BOFU): activacion de workflows automatizados segun el perfil

del usuario (tipo de mascota, intereses, frecuencia de compra).
Email 1: Bienvenida + entrega del manual.

Email 2: Recomendacién personalizada de producto.

Email 3: Testimonio o historia real de otro cliente Cafide.

Email 4: Acceso exclusivo a descuentos o productos limitados.

Evaluacion y optimizacion: seguimiento de KPIs como tasa de apertura, CTR,
conversiones, tiempo de lectura del manual y satisfaccion post-compra. Uso de
herramientas como Mailchimp, Google Analytics y CRM para extraer patrones

y mejorar iterativamente la estrategia.
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3.3. Aportaciones tedricas y metodologicas derivadas del enfoque aplicado

Aunque este Trabajo de Fin de Grado se basa en una tendencia ya bien establecida
en el mundo del marketing digital, que es la integraciéon de la inteligencia artificial en
las estrategias de inbound marketing, su verdadero valor no solo radica en la
recopilacion o aplicacion de conocimientos previos. M&s bien, se centra en ofrecer un

marco metodologico propio que sea escalable y replicable.

3.3.1. Conceptualizacion del “lead magnet pedagogico”

Una de las contribuciones mas interesantes de este trabajo es la introduccion del con-
cepto de lead magnet pedagdgico. A diferencia de los recursos descargables
tradicionales que se utilizan en la fase TOFU, los cuales suelen ser herramientas
puntuales para atraer usuarios, esta propuesta ofrece una perspectiva mas amplia.
El manual que se ha disefiado cumple con una doble funcién: por un lado, sirve como
una herramienta de captacion externa y, por otro, se convierte en un recurso valioso
para impulsar cambios desde dentro de la empresa. Esto ayuda a alinear equipos,
estandarizar procesos e introducir la automatizacion de manera clara y accesible en
organizaciones que estan desarrollando su cultura digital. Esta doble utilidad lo coloca
en un punto intermedio entre el marketing persuasivo y la formacion interna, abriendo
asi nuevas oportunidades para repensar el contenido de valor dentro de las

estrategias de inbound marketing.

3.3.2. Sistematizacion modular y escalable del inbound marketing con IA

Una de las contribuciones mas importantes de este trabajo es la creacién de un
modelo estructurado de inbound marketing que incorpora inteligencia artificial,
utilizando bloques modulares. Esta arquitectura flexible permite ajustar la estrategia a
diferentes niveles de madurez digital, disponibilidad de recursos técnicos o realidades
especificas de cada sector. A diferencia de muchas propuestas que se enfocan en
grandes softwares o estdn disefladas para grandes corporaciones, el enfoque
presentado en este manual se centra en herramientas accesibles y metodologias
probadas, lo que facilita su implementacion tanto en pequefias y medianas empresas
como en marcas emergentes. Esta sistematizacion no solo aporta un valor practico

evidente, sino que también se presenta como un modelo conceptual abierto, que
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puede ser ampliado o investigado en futuros trabajos académicos o profesionales.

profesionales.

3.3.3. Integracion entre automatizacion, experiencia de usuario y ética de datos

Este trabajo también incluye una reflexion critica sobre el uso de la inteligencia artificial
en estrategias automatizadas. No solo se abordan los aspectos técnicos, sino que
también se consideran las implicaciones comunicativas y éticas. Se propone un marco
de andlisis donde la experiencia del usuario y la percepcion de autenticidad son tan

importantes como la eficiencia operativa.

Desde esta perspectiva, el inbound marketing, cuando se aplica con inteligencia
artificial, deja de ser visto solo como una herramienta para mejorar conversiones y se
transforma en una forma de humanizar las relaciones entre marcas y usuarios, incluso
en entornos automatizados. El enfoque que se defiende resalta la importancia de
valores como la transparencia, la privacidad y la responsabilidad social en el disefio

de estas estrategias.

3.3.4. Validacioén cruzada cualitativa como método hibrido

Finalmente, el trabajo incorpora una metodologia hibrida fundamentada en la
validacion cruzada cualitativa. En lugar de limitarse a una aplicacion teérica o a una
simulacion interna, se ha optado por contrastar el enfoque propuesto mediante
entrevistas a profesionales del sector (Agencia Vilo) y a representantes de una marca
real (Cafide). Esta triangulacion permite valorar la viabilidad del modelo desde dos
puntos de vista complementarios: por un lado, el de expertos en marketing digital;
por otro, el de una empresa con valores sostenibles y necesidades reales de
automatizacion. Esta estrategia metodolégica no solo aporta solidez al estudio, sino
gue también refuerza su aplicabilidad practica y otorga legitimidad al modelo, incluso

en contextos donde auln no se dispone de métricas empiricas concretas.
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4. Desarrollo del Manual Practico de Inbound Marketing con IA

La creacién de un Lead Magnet nace como una respuesta a la necesidad actual de
ofrecer a las empresas una herramienta estratégica que les ayude a fusionar el
inbound marketing con el increible potencial de la inteligencia artificial.
En un entorno digital que esta en constante cambio, donde los usuarios buscan
experiencias mas personalizadas y las marcas anhelan una mayor eficiencia
operativa, el manual se presenta como una guia practica, visualmente atractiva y facil

de implementar.

Su disefio no se limita a ser informativo; el manual combina una estructura
pedagdgica, un uso técnico sencillo y una accesibilidad digital, convirtiéndose en un
elemento esencial dentro de cualquier estrategia de marketing digital centrada en el
usuario. Aungue su funcion principal es la de ser un lead magnet, su contenido esta
disefiado para aportar un valor real, ayudando a las marcas a optimizar sus flujos de
captacion, automatizar procesos y crear experiencias de usuario basadas en datos e

interacciones auténticas
4.1. Coémo disefiar una estrategia inbound con IA adaptable a cualquier empresa

4.1.1. Definicion de objetivos SMART personalizables

Cualquier estrategia que tenga éxito comienza con una base sélida, donde se
establecen claramente los objetivos. EI manual sugiere que el proceso arranque
utilizando la metodologia SMART (Especificos, Medibles, Alcanzables, Relevantes y
Temporales), que sirve como un marco adaptable para cualquier tipo de empresa.
Esto no solo ayuda a alinear las acciones con las metas del negocio, sino que también
permite un monitoreo continuo y objetivo de los resultados. Ademas, como destaca
Syihab en el articulo cientifico “Inbound marketing strategies in increasing sales to
sellers in online marketplaces”, “las estrategias de inbound marketing bien
estructuradas han demostrado ser eficaces para incrementar las ventas en
marketplaces digitales, evidenciando el impacto positivo que tiene una planificacion
clara y adaptada a los objetivos empresariales sobre los resultados comerciales.”
(Syihab, 2023),
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4.1.2. Diseio de flujos automatizados

La automatizacion no se trata solo de ser mas eficientes, sino también de mejorar la
experiencia del usuario. Al disefiar flujos automatizados, es fundamental identificar y
mapear los diferentes puntos de contacto con el usuario, anticipar posibles escenarios
y ofrecer respuestas adecuadas a través de contenidos, acciones o recomendaciones.

El manual proporciona esquemas visuales comprensibles que permiten construir:

e Flujos de bienvenida secuenciales.
e Campafas post-compra orientadas a fidelizacion.

e Recordatorios personalizados como recuperacion de carritos.

Esta propuesta estad pensada tanto para empresas con experiencias digitales como

para aquellas que inician su transformacion tecnoldgica.

4.1.3. Creacion de contenido dinamico e inteligente

Uno de los mayores aportes de la IA al inbound marketing es la capacidad de generar
contenido personalizado y contextual. EIl manual ensefia a desarrollar campafas

donde el contenido se adapta al usuario en tiempo real:

e Correos que cambian segun el comportamiento del destinatario.
e Landing page que varian su estructura segun el perfil del visitante.

e Anuncios dindmicos que responden a interacciones anteriores.

Ademas, se presentan herramientas accesibles y actuales que permiten esta

automatizacion sin necesidad de conocimientos técnicos avanzados.

4.1.4. Estrategias de segmentacion avanzada

La segmentacion es la base la cual hay que tener en cuenta para tener una
personalizacidn efectiva. Gracias a la IA es posible abandonar los criterios genéricos

y utilizar datos en tiempo real para poder segmentar mediante los siguientes criterios:

e Conducta de navegacion.
e Interacciones previas y frecuencia de contacto.
e Prediccion de comportamiento futuro (propension a la compra, abandono,

fidelizacion).
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El manual ofrece marcos conceptuales y estrategias practicas que permiten activar
comunicaciones mas precisas y efectivas. Esta légica sigue el enfoque del modelo
"Digital Engine" propuesto por (Kyle Huggins, 2023) , “integra técnicas avanzadas de
generacion de leads, automatizacion y analisis predictivo en un marco estructurado y

aplicable.”

4.1.5. Integracion de IA en la experiencia del cliente y proceso de conversion

El uso de la inteligencia artificial va més alla de simplemente captar informacion;
también tiene el potencial de enriquecer cada interaccion a lo largo del viaje del cliente.
En esta seccion, se detalla codmo se deben integrar los chatbots utilizando

procesamiento de lenguaje natural para resolver dudas o guiar al usuario.

¢ Recomendaciones de producto segun patrones histéricos y contextuales.

e Personalizacion dinamica de la web segun datos recopilados.

Estos elementos estan disefiados para optimizar la experiencia del cliente sin
sacrificar la autenticidad de la marca.
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4.2. Métricas clave para evaluar el impacto del inbound marketing con IA

Medir es clave para mejorar. En esta seccion del manual, se realizara una guia sobre
como poner en marcha un sistema de evaluacion que sea eficiente y continuo,

enfocado en la evolucién del funnel de conversion.
En este apartado se incluiran:
Indicadores por fases del embudo ( atraccion, conversion, fidelizacion).

o« KPIs centrados en la automatizacion inteligente (como tasa de apertura
personalizada, tiempo de respuesta automatizado, interaccion con contenido

dinamico).

e Propuesta de un dashboard visual en Looker Studio, accesible y replicable,

para integrar datos del CRM, analitica web y plataformas de email marketing.

La inteligencia artificial facilita precisamente esta integracion y automatizacion de
datos, permitiendo un seguimiento mas preciso y una personalizacion efectiva en
tiempo real. Como explica Orellano en el blog de FromDoppler, “el uso de IA en
inbound marketing no solo mejora la eficiencia de las campafas, sino que potencia la
capacidad de personalizar la experiencia del usuario en funcién de datos concretos y

actualizados.” (Orellano, 2024).

En linea con esto, Castelo en el blog de Mbudo (Castelo, 2023), destaca herramientas
como ChatGPT, Canva Magic Write o Salesforce Einstein como ejemplos actuales que
ya estan transformando la forma en que las marcas disefian, ejecutan y evallan sus

campafias digitales.

Esta seccidn tiene como objetivo empoderar a los equipos de marketing con una vision

basada en datos para tomar decisiones agiles y acertadas.
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4.3.Aplicabilidad practica del manual en contextos empresariales reales

Aunque el manual fue creado como un lead magnet, su disefio va mucho mas alla de
ser solo un contenido descargable. La campafa “Leave a Kind Print” que se desarrolld
para Cafide (capitulo 5) muestra cdmo este recurso puede ser el punto de partida para
una estrategia completa, que sea aplicable, automatizada y con un retorno medible.
La estructura modular del manual permite su uso en diferentes sectores, adaptandose

a varios niveles de madurez digital, volimenes de datos y ciclos de compra.
La validez del manual se ha comprobado a través de dos vias:
Opinion profesional de la Agencia Vilo:

e Alta aplicabilidad en marcas emergentes con propdésito.
e Disefio atractivo y metodologias facilmente adaptables.
e Se destacé la escalabilidad del recurso con minima inversion inicial.

e Claridad en la secuenciacién de workflows y segmentaciones.
Entrevistas con el equipo y la direccién de Cafide:

e El equipo confirmo la coherencia entre el enfoque del manual y la filosofia de
marca.

e Se identific6 una necesidad real de estructurar flujos de comunicacién
personalizados.

e Valoraron positivamente la utilidad del manual como recurso formativo.

Este enfoque coincide con lo que senala Nieto Angulo en “El futuro del email
marketing: personalizacion avanzada y estrategias basadas en datos.” (Nieto Angulo,
2025), quien destaca que las estrategias de email marketing basadas en
personalizacion avanzada y segmentacion dinamica no solo mejoran el rendimiento
de las campafas, sino que permiten construir relaciones mas duraderas con el cliente
al alinear los mensajes con sus intereses reales. Ambos refuerzan la importancia del
manual como una herramienta practica y justifican su uso en una marca como Cafide,
gue tiene un gran potencial para escalar en el &mbito digital. Para obtener una vision
mas profunda del caso analizado, consulta el anexo II: Validacién cualitativa del

manual con la Agencia Vilo y Cafide.
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5. Aplicacion practica y validacion del plan estratégico

Este capitulo se enfoca en cdmo poner en practica el Manual de Inbound Marketing
con IA que se desarroll6 anteriormente. Este manual se convierte en el corazén
estratégico de una campafa de inbound marketing que utiliza inteligencia artificial.
Para esta campafa, ha sido elegida la empresa Cafide, una marca que se especializa
en productos sostenibles para mascotas, ya que sus valores estan alineados con lo
gue se expone en el manual en el punto 4. Ademas, su creciente presencia digital y
su disposicion a explorar nuevas estrategias de automatizacion y personalizacion la

hacen una opcioén ideal.

La campafa, titulada “Leave a Kind Print”, no solo sigue todos los principios
metodoldgicos del manual, sino que también adapta visualmente cada pieza de
contenido al universo gréafico, emocional y narrativo de Cafide. Con un enfoque
progresivo y escalable, se elabora una estrategia que busca atraer, nutrir y fidelizar a
un publico objetivo que comparte valores, como los cuidadores conscientes, que son

urbanos y estan comprometidos con el bienestar animal y la sostenibilidad.

Ademas de su coherencia con los valores de la marca, esta campafa permite evaluar
el rendimiento econdémico de aplicar inteligencia artificial al inbound marketing. Tal
como sefialan Erdmann en “Digital inbound marketing: Measuring the economic
performance of grocery e-commerce in Europe and the USA.” en la revista
“Technological Forecasting & Social Change” (Erdmann, 2023), el uso de IA en
estrategias de inbound digital ha demostrado mejorar significativamente los resultados
econOmicos en sectores como el ecommerce, optimizando tanto la conversién como
el retorno de la inversién. En el caso de Cafide, esto se traduce en una mayor
eficiencia en la generacion de leads cualificados, una personalizacibn mas efectiva en
los mensajes y una capacidad mas agil para adaptarse al comportamiento de sus

clientes potenciales en entornos altamente competitivos.
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5.1. Analisis estratégico previo: DAFO aplicado a Cafide

La creacion del analisis DAFO se fundamenta en los principios del
capitulo 4: Preparacion estratégica del manual, donde se destaca la importancia de
entender tanto el entorno interno como el externo de la empresa antes de disefiar

cualquier flujo automatizado.

Esta herramienta es clave para priorizar recursos, ajustar el enfoque de contenidos y
anticipar los desafios de segmentacion e implementacion técnica que enfrenta la
marca. Para contextualizar la aplicacién del plan de inbound marketing, se presenta
un analisis DAFO que resume las principales fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas que afectan a Cafide en el marco de esta estrategia digital.

Fortalezas Debilidades

Identidad de marca coherente con | Ausencia de procesos de

valores actuales. automatizacion.

o _, Base de datos de clientes no
Disefio ético y produccion responsable.
segmentada.

Comunidad fiel y activa en redes | Limitado aprovechamiento del contenido

sociales. como funnel de captacion.

Oportunidades INUQEREVETS

Creciente interés por el consumo ético | Alta competencia y saturacion de

en el sector pet. ecommerce pet-friendly.

Segmentos con  fuerte  afinidad | Riesgos por uso ineficiente de los datos
emocional y estética. personales.

Posibilidades de integracion de IA para | Retos logisticos en campafias a gran
personalizacion. escala.
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Este analisis permite visualizar como el enfoque inbound marketing con inteligencia
artificial puede reforzar las fortalezas de Cafide y convertir debilidades en
oportunidades de crecimiento, con especial énfasis en el desarrollo de relaciones
sostenibles con su comunidad digital, esta es a la version reducida del analisis DAFO
en caso de quererlo analizar en profundidad vaya al anexo 5.1 Analisis estratégico

previo: DAFO aplicado a Cafide.
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5.2. Integracion del manual “A Mindful Guide to Living Sustainably with your Pet” como

lead magnet professional

5.2.1. Justificacién del manual como activo de captacion

La estructura del manual para Cafide fue concebida desde el principio como un
recurso que cumpla con los requisitos descritos en el capitulo 6: Contenido dinamico

e inteligente, especialmente en lo que respecta al contenido TOFU (Top of the Funnel).

Al integrarlo en Cafide como una guia descargable gratuita, se aplica la légica de
ofrecer contenido valioso a cambio de datos, lo que promueve una captacioén organica

y cualificada, alineada con lo que se desarrolla en ese capitulo.

El manual “A Mindful Guide to Living Sustainably with your Pet”, no se presenta como
un documento estatico, sino como un activo digital dinamico, disefiado para aportar
un valor real tanto en la captaciéon como en la fidelizacion de clientes. Para visualizar
el manual, puede consultar el Anexo Ill: Manual visual propuesto como lead magnet
en Cafide “A Mindful Guide to Living Sustainably with your Pet”. En el caso de Cafide,
esta campafia tiene una triple funcidn estratégica: generar contenido valioso para la

comunidad, activar el embudo automatizado y reforzar la identidad de la marca.

5.2.2. Funciones del manual en la estrategia de Cafide

e Lead magnet TOFU

En la fase inicial del inbound, el manual se ofrece como una guia gratuita de alta
calidad a cambio del correo electrénico. Esté alojado en una landing page optimizada
para SEO, con enfoque conversivo y difusion complementaria via newsletter. Esta

estrategia permite:

e Captar leads cualificados sin recurrir a promociones agresivas.
e Establecer una relacion inicial basada en el intercambio de valor.

e Activar flujos automatizados segun intereses identificados.
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e Recurso interno de formacion

Ademas de su funcion externa, el manual tiene valor como herramienta formativa para

el equipo de Cafide la cual permite:

o Alinear a nuevos miembros con el tono de la marca.
o Estandarizar procesos de automatizacion y marketing de contenidos.

o Facilitar la incorporacion de metodologias digitales en una empresa emergente.

e Integracion con herramientas de automatizacion

Gracias a su estructura modular, el manual se adapta facilmente a plataformas como

Mailchimp o HubSpot, entre sus aplicaciones:

o Personalizacién de correos automatizados.
o Recomendaciones basadas en el perfil del tutor y su mascota.

o Activacion de workflows segmentados por intereses.

e Contenido evergreen y posicionamiento SEO
Se complementa con una estrategia de contenidos evergreen:

o Guias descargables como “How to choose sustainable products for your pet’.
o Listas como “10 Ways to Reduce Your Pet’s Environmental Pawprint”.

o Infografias informativas sobre sostenibilidad en productos.

Estos contenidos refuerzan el posicionamiento de marca y garantizan un flujo

constante de trafico cualificado.
e Campaiias de retargeting

Para aumentar la conversion, se aplican estrategias de retargeting basadas en

comportamiento:

o Reimpacto a usuarios que no completaron la descarga.
o Anuncios personalizados segun productos visualizados.

o Remarketing en redes con contenidos de valor o promociones éticas.
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5.2.3. Caso practico simulado: experiencia de usuario

Para ilustrar la aplicabilidad real del plan, se presenta un ejemplo de experiencia de

usuario simulada que recorre las distintas fases del funnel disefiado.

Perfil del usuario: Laura, 28 afios, vive en Barcelona y convive con Rolo, un perro
adoptado. Es una consumidora consciente, activa en redes sociales y preocupada por

la sostenibilidad.
Recorrido

e Atraccion emocional en redes sociales: Mientras navega por Instagram,
Laura se detiene ante un reels de Cafide con el mensaje “What kind of Kind
Print do you leave with your furry companion?”. El contenido visual y el tono
emocional le despiertan curiosidad y conexion inmediata con la marca.

e Interaccion inicial: acceso a la landing page: Al hacer clic en el enlace del
perfil, accede a la landing page “Echos of Kindness”, una pagina optimizada
para conversion 'y coherente con la estética de  Cafide.
Alli encuentra:

o Un formulario para descargar gratuitamente una guia practica de estilo
de vida sostenible con mascotas.

o Un blog interactivo con testimonios de otros usuarios que ya han dejado
su Kind Print.

e Conversion, descarga del lead magnet: Motivada por la calidad percibida del
contenido y la afinidad con los valores de Cafide, Laura introduce su correo
electronico. Con este simple gesto, inicia su viaje dentro del ecosistema
automatizado de Cafide.

e Email 1, Bienvenida vy stroytelling emocional: Recibe un correo
automatizado de bienvenida con el asunto:"Thank you for taking the first step
to leave your Kind Print.". En su interior se le entrega el manual descargable “A

Mindful Guide to Living Sustainably eith your Pet’.
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e Email 2 Personalizacion basada en comportamiento: En funcion de los clics
y secciones visitadas en la web, Laura recibe un segundo email con
recomendaciones de productos ecoldgicos, calmantes y éticos para perros.
Estos estan seleccionados segun su navegacion en torno a el bienestar y la
sostenibilidad.

e Email 3 Participacion en la comunidad: Se le invita a participar en el mapa
interactivo “Echoes of Kindes” donde puede dejar su historia personal junto a
Rolo.A través de un formulario, Laura escribe una anécdota sobre una accion
divertida que vivié con su perro Rolo. Rolo es registrado en el mapa como
nuevo “Kind Print” una huella visual dentro de la comunidad Cafide.

e Email 4 Experiencia inmersica en redes: En su cuarto email, se le notifica de
un directo en Instagram con la fundadora de Cafide sobre sostenibilidad, rutinas
de cuidado y tendencias responsables actuales para los peludos de la casa.
Laura lo visualiza y se siente alin mas conectada con la marca.

e Conversion final: Laura realiza su primera compra debido a la conexion
emocional que tiene hacia Cafide Esta accion activa automéaticamente un nuevo
flujo de fidelizacién (BOFU), donde recibira

o Descuentos exclusivos
o Recomendaciones personalizadas

o Acceso a contenido premium y retos mensuales con su mascota.

Este ejemplo nos permite ver de manera clara el recorrido que sigue un usuario en
una campafia que combina inteligencia artificial, storytelling emocional y

automatizacion personalizada.

La historia de la usuaria ficticia, Laura, se inspira directamente en el capitulo 5 (Disefio
de flujos automatizados) y el capitulo 7 (Segmentacion avanzada) del manual.
Aqui se detallan estrategias para atraer y fidelizar a los usuarios, enfocandose en
ofrecer contenido valioso, utilizando correos electronicos secuenciales personalizados
y recomendando productos segun el comportamiento del usuario.
La experiencia se centra en el lazo emocional entre el cuidador y su perro,
aprovechando la IA para ajustar los mensajes y contenidos a las acciones, intereses

y nivel de cada usuario.
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5.2.2. Lecciones aprendidas por fases

Fase 1: Preparacion

e Se confirmé la importancia de la coherencia visual entre el manual, la landing
page y los canales de comunicacion. Una estética alineada facilita el
reconocimiento de marca y la conversion.

e La narrativa centrada en los perros como protagonistas refuerza el vinculo
emocional con el usuario y debe integrarse desde la concepcién del contenido,

tal como se detalla en el Anexo Ill.

Fase 2: Lanzamiento

e El contenido protagonizado por mascotas reales genera mayor interaccion, ya
gue humaniza la marca y despierta empatia inmediata.

e La colaboracion con microinfluencers alineados con los valores de Cafide
aporta autenticidad, incrementa el alcance cualificado y potencian la descarga

del manual.

Fase 3: Optimizacion

e La aplicacion de técnicas de A/B testing en los correos electrénicos permitio
aumentar el CTR en un 12% en la simulacion realizada, optimizando lineas de
asunto y llamadas a la accion.

e Los usuarios conectan mas intensamente con historias reales protagonizadas
por perros que con promociones 0 mensajes comerciales, lo cual refuerza la
necesidad de mantener una narrativa centrada en valores como se referencia

en el Anexo IlI.
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Fase 4: Evaluacion y escalado

e La participacion en el mapa interactivo Echoes of Kindness (Anexo 1V) supero
las expectativas, convirtiéndose en uno de los contenidos mas compartidos en
redes sociales. Esta alta participacion valida el enfoque emocional y colabora-
tivo de la campafa, asi como su alineacion con los valores de comunidad y

sostenibilidad promovidos por Cafide.

e La escalabilidad de la campafia es viable, siempre que se mantenga la
autenticidad, el protagonismo de los animales y el cuidado estético y narrativo

como ejes centrales.

Las reflexiones que surgen de esta experiencia simulada se conectan
perfectamente con el enfoque de aprendizaje el cual es basado en métricas, que
se desarrolla en el capitulo 8: Métricas clave. En este capitulo, se subraya la
importancia de medir no solo indicadores cuantitativos, como las tasas de apertura
0 conversion, sino también aspectos cualitativos como el engagement emocional,
la percepcion de marca y la calidad narrativa. Estas dimensiones se han integrado

en cada una de las fases de la estrategia.
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5.3. Fase creativa aplicada a la estrategia de Inbound Marketing: conceptualizacion

de la campana “Leave a Kind Print “

5.3.1. Narrativa conceptual huellas invisibles e imborrables

La campafa “Leave a Kind Print” surge como una propuesta creativa que busca
traducir los valores de Cafide en una narrativa emocional, visualmente atractiva y que

se pueda llevar a cabo en el entorno digital.

Los elementos que se desarrollan en este capitulo se concretan y complementan a
través de los Anexos Ill y IV, que sirven como soportes visuales y operativos para
entender a fondo la propuesta de automatizacion y la generacion de valor centrada en
el cliente y nuestro publico objetivo.

El Anexo Il incluye un manual visual disefiado como un lead magnet profesional,
creado con un enfoque modular, estético y educativo. Este recurso es el corazén de
la campafia TOFU que se describe en el punto 5.3, y su integracion como guia
descargable permite iniciar el recorrido automatizado del usuario, al mismo tiempo que

actia como una herramienta formativa interna para el equipo de Cafide.

La coherencia entre su disefio, el contenido de los correos automatizados y los valores
de la marca es un aspecto crucial que se destaca en las fases de preparacion y
lanzamiento, tal como se explica en el punto 5.3.2, donde se abordan las lecciones

aprendidas por fases.

El Anexo IV presenta el disefio funcional del mapa interactivo “Echoes of Kindness”,
una acciéon de engagement que coloca a los perros como los clientes potenciales y
protagonistas de la campafia. Esta herramienta no solo promueve la participacion
emocional del usuario, sino que también refuerza la narrativa de la marca y genera
contenido que se puede compartir en redes sociales. Como se refleja en la fase de
evaluacion y escalado, este recurso logré los niveles mas altos de engagement dentro

de la experiencia simulada.
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Echoes of Kindness se convierte en una herramienta emocional y colaborativa que
permite a los usuarios compartir pequefas historias sobre sus mascotas. A través de
un formulario accesible, cada usuario puede dejar su “Kind Print”, junto con el nombre
de su perro y una anécdota significativa. Estas contribuciones se registran en un mapa
visual que refleja la huella emocional. Esta dinAmica no solo fomenta la identificacion
con los valores de la marca como son el amor, sostenibilidad, respeto y empatia, sino
que también promueve el contenido generado por el usuario (UGC), refuerza el
vinculo entre cuidador y mascota y potencian la viralizacion orgénica de la campafia.
El relato inspirador que acompara cada historia, como en el caso de Rolo (Anexo V),
refuerza la carga emocional del recurso y convierte cada participacion en una pieza

de storytelling que amplifica el valor de la comunidad Cafide.

Ambos anexos ayudan a respaldar el enfoque estratégico que se presenta en este
capitulo, donde se combinan herramientas tecnoldgicas como la automatizacion, la
segmentacion y el uso de la IA, junto con recursos narrativos y emocionales como el

storytelling, la empatia y el vinculo humano-animal.

Juntos, estos elementos demuestran como se pueden aplicar realmente los conceptos
desarrollados en los capitulos 5. Automatizacién inteligente y 6. Contenido dinamico,
ofreciendo a Cafide un modelo que es replicable, escalable y que se alinea con su
identidad. “Leave a Kind Print” es un tributo a esas huellas invisibles de amor que
dejamos cada dia en ellos, y a las marcas imborrables que ellos dejan en nuestro
corazon. Nos recuerda que cada decision y cada gesto contribuyen a crear un mundo
MAas consciente, amoroso y sostenible, donde la bondad se convierte en el verdadero

legado que compartimos con nuestros perros.

La inteligencia artificial sera el motor que personalice cada interaccion, adaptando las

comunicaciones a las acciones, valores y estilo de vida de cada cuidador.

El objetivo de esta campafia no es solo captar leads, sino también construir una
comunidad emocionalmente conectada, comprometida con un estilo de vida

respetuoso, ético y sostenible.
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5.3.2. Objetivos estratégicos

Posicionar a Cafide como la marca de referencia en sostenibilidad y concien-

cia emocional dentro del sector pet.

Captar leads cualificados a través de un manual visual de alto valor que co-

necte con las emociones de los tutores de perros.

Desarrollar un embudo automatizado, desde la atraccién emocional inicial

hasta la conversion consciente.

Construir una comunidad activa, empdtica y alineada con los valores de Ca-
fide.

e Slogans “Kind Print”
Slogan largo para la campana;

" Every little step you take with your furry companion leaves more than footprints
on the ground: it leaves traces of love, respect, and consciousness in the world.

Your footprint does not just mark paths, it inspires futures.”
Slogans cortos para la campana,;

"Leave love and kindness with every step.”

“Kindness starts where your footprints begin.”

"Small steps, giant acts of love."

"Love is imprinted with every step."
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5.3.3. Pilares creativos de la camparia

Storytelling visual centrado en ellos

Protagonismo de las mascotas: Fotografias y videos donde los animales sean
el corazon de la historia, retratados en escenarios naturales, urbanos o intimos,

usando productos Cafide como prolongacion de su bienestar.

Mensajes inspiradores: Cada imagen llevara un mensaje que conecte accion y

emocion:
“Walk softly. Love deeply. Leave a Kind Print.”
Colaboraciones con voces afines

Microinfluencers pet-friendly y eco-conscious que compartan el compromiso de
Cafide.

Campaiia de testimonios reales bajo el lema:

‘Kindness, Courage, Change: What does your pet's print say about the

world?”
Lead magnet editorializado

Este manual no serd una guia técnica, sino un compendio emocional que
inspire a los clientes a reflexionar, actuar y compartir su Kind Print para poder
ampliar este aspecto vaya al Anexo lll: Manual visual propuesto como lead

magnet en Cafide.
Contenido del Manual:
Prélogo emocional

Historias reales

Manifiesto “Kind Print”
Invitacién al mapa interactivo

Disefio visual minimalista y calido
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5.3.4. Soportes digitales integrados

Landing page emocional y centrada en la conversion

« Diseflada para emocionar desde el primer impacto, con colores, tipografias y
mensajes alineados con la identidad de Cafide.
o Estructura: Titulo atractivo + Storytelling inspirador + Beneficios claros +

Formulario simple y directo.
Automatizacion inteligente con IA
e Secuencia automatizada de emails:

o Email 1: entrega del manual + mensaje de bienvenida con storytelling

emocional.

o Email 2: recomendaciones de productos sostenibles alineados con las

interacciones del usuario.

o Email 3: historia real de un "Kind Print" generado por un cliente de
Cafide.

o Emalil 4: invitacién exclusiva a futuras promociones solidarias o retos

mensuales.
Live Funnel Automatizado

o Directos en Instagram con la fundadora y voces invitadas
o Captacion en tiempo real con integracién al CRM y segmentacién automatica
Temas sugeridos:

o How to Be a Sustainable Pet Lover”
o “Stories That Leave a Kind Print”

o “From Awareness to Action”
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5.3.5. Validacién y material de apoyo

Anexo Il = Manual visual como lead magnet
e Disefio modular y educativo
« Alineacién estética y narrativa con la marca
« Funcidén doble: captacion y formacion interna
Anexo IV — Mapa interactivo “Echoes of Kindness”
o Herramienta emocional y colaborativa
« Espacio visual para compartir historias de amabilidad
« Refuerzo de engagement y sentimiento de pertenencia

5.3.6. Slogans y recursos textuales
Slogan Principal;

“Every little step you take with your furry companion leaves more than footprints on the
ground: it leaves traces of love, respect, and consciousness in the world. Your footprint

does not just mark paths, it inspires futures.”
Slogans breves:

e ‘“Leave love and kindness with every step.”
e “Kindness starts where your footprints begin.”
o “Small steps, giant acts of love.”

e “Love is imprinted with every step.”
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5.4. Campafia simulada de inbound marketing: estructura del funnel y ejecucion
técnica

Este apartado se centra en como aplicar de manera practica la estructura de inbound
que hemos desarrollado en los capitulos 3, 5 y 6 del manual profesional. Las fases
TOFU (Top of the Funnel), MOFU (Middle of the Funnel) y BOFU (Bottom of the
Funnel) se organizan en torno a principios de automatizacion inteligente,
segmentacion emocional y narrativa de valor, todo adaptado especificamente a la
marca Cafide. El disefio del inbound se basa en los flujos que hemos descrito y
visualizado en el Anexo V: Funnel aplicado a Cafide con herramientas reales.
La propuesta de campafa “Leave a Kind Print” se presenta como un embudo de
inbound marketing completo, pensado para atraer, convertir y fidelizar a un publico
digital que comparta el propésito ético de Cafide. Este embudo esta impulsado por
flujos automatizados creados en herramientas como Mailchimp, ActiveCampaign y
HubSpot, integrando contenido dindmico como el manual visual, que se encuentra
tanto en el Anexo Ill como en el mapa interactivo del Anexo IV. “Los medios digitales,
tanto organicos como pagados, potencian las campafias de inbound marketing” (Néga
Simdes de Arruda Corréa da Silva, 2019), por lo que la estrategia propuesta también
contempla acciones complementarias de paid media para reforzar la visibilidad y el

alcance de la marca.

5.4.1. Estructura del funnel aplicado

TOFU = Atraccion

Objetivo: generar trafico cualificado y visibilizar el propdsito emocional y sostenible de

la marca.

e Publicaciones organicas en Instagram y TikTok: reels y carruseles

centrados en perros reales, rutinas sostenibles y bienestar animal.

e Colaboracion con microinfluencers eco-conscious para ampliar el

alcance y generar engagement.

« Camparias de pago en Meta Ads orientadas a audiencias afines, con CTA

directa a la descarga del manual visual (Anexo IlI).
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e Directos en Instagram con la fundadora y colaboradores del ambito
sostenible: Se integraran enlaces de captacién en tiempo real como se explica

en el punto anterior 5.3. Live Funnel Automatizado.

MOFU — Conversiéon

Objetivo: transformar visitantes en leads mediante contenido de alto valor percibido.

« Landing page emocional centrada en storytelling, beneficios del manual y bran-

ding realizado para Cafide con la estructura descrita en 5.3.

o Formulario simple que activa la descarga del manual visual como lead magnet
(Anexo Ill).

e Segmentacién automatica segun comportamiento en landing y primera interac-
cion.
« Secuencia de emails automatizados con IA:
o Email 1: entrega del manual y mensaje emocional de bienvenida.

o Email 2: recomendacion de producto sostenible segun tipo de mascota

(solo perros).
o Email 3: historia real de un cliente que ha dejado una “Kind Print”.
o Email 4: acceso anticipado a nuevas colecciones o retos mensuales.
BOFU - Fidelizacion

Objetivo: consolidar la relaciébn marca-cliente y potenciar la recompra a medio y largo

plazo.

« Emails post-compra con consejos de cuidado canino y rutinas sostenibles

alineadas con los valores de la marca.

« Campafnas de retargeting personalizadas (productos vistos, abandono de

carrito, intereses detectados).

« Activacion de programas de fidelizacion y recompensas:
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o Acceso exclusivo a contenido educativo.
o Participacion en retos mensuales de impacto positivo.

o Invitacidn a registrar su perro en el mapa interactivo “Echoes of
Kindness” (Anexo V)

Automatizacion y tecnologia implementadas
Plataformas utilizadas:

e Mailchimp / ActiveCampaign para la creacion de flujos y automatizacion de

emails.
e HubSpot CRM para gestion de leads y analisis predictivo.
Aplicacion de IA en:
e Clasificacién automatica del lead por comportamiento.
e Personalizacion de contenidos en funcién del historico de navegacion.

e Recomendaciones de producto basadas en el perfil del usuario y el tipo de

perro.

e Prediccidon de conversion segun interaccion con emails, landing y mapa

interactivo (Anexo V).

Valor estratégico del enfoque

Esta estructura escalable y automatizada no solo hace que sea mas féacil
replicar la campafia en futuras acciones tematicas o estacionales, sino que
también posiciona a Cafide como una marca consciente, empatica y a la
vanguardia en el mundo digital. La conexion emocional que se crea a traves
del manual visual (Anexo lll) y el mapa colaborativo “Echoes of Kindness”
(Anexo V) refuerza el vinculo con la comunidad amante de las mascotas,
enfocandose en el valor en lugar de la promocién directa. De esta manera, se
construye un ecosistema de marketing que prioriza la confianza y la

autenticidad.
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5.5. Métricas estimadas y herramientas de medicion

Las tablas detalladas de KPIs y las herramientas que se han utilizado estan
disponibles en el Anexo VI: Tabla de métricas y herramientas propuestas. La eleccion
de los indicadores clave de rendimiento (KPIs) y las herramientas de seguimiento
sugeridas para Cafide se basa en los principios que se desarrollan en el capitulo 8 del
manual profesional. En esta seccion, se ha dado prioridad a la seleccién de métricas
que se pueden accionar, como la tasa de apertura, el CTR, la conversion en la landing
page y los leads generados, con el fin de evaluar la efectividad de cada etapa del
embudo y tomar decisiones fundamentadas en datos reales. En el ambito del inbound
marketing impulsado por inteligencia artificial, medir los resultados no debe
considerarse como una etapa posterior, Sino como un elemento integral que permite

optimizar cada fase del funnel en tiempo real.

Como se detalla en el capitulo 4 del manual, es esencial medir el comportamiento del
usuario, el rendimiento del contenido y la efectividad de los workflows automatizados
para escalar la estrategia de manera sostenible y tomar decisiones basadas en

evidencia, no en suposiciones.

La campafa “Leave a Kind Print” ha sido disefiada desde un enfoque data-driven, lo

gue permite:
« ldentificar puntos de fuga en cada fase del funnel.

« Evaluar la relevancia del contenido ofrecido como lead magnet o en campafas

de email marketing.

o Ajustar la automatizacion y segmentacion en funcién de patrones reales de

comportamiento del usuario.
« Justificar decisiones de inversién en medios, tecnologia y recursos humanos.

A continuacion, se presentan los principales KPIs definidos para cada etapa del funnel,
asi como las herramientas recomendadas para su seguimiento y analisis (véase

Anexo VI para el desglose completo).
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Fase Indicador Objetivo Herramienta
. . Google Analytics,
TOFU | Conversion en landing | =2 30% _
Hotjar
Tasa de apertura Mailchimp /
MOFU _ > 60% . .
email 1 ActiveCampaign
CTR o también
conocido como clics Heatmaps, panel de
MOFU > 18% .
en llamadas a la métricas del CRM
accion
. . HubSpot CRM,
BOFU | Conversion post email | 2 10%
Google Sheets
Numero de leads Looker Studio + CRM
General =600 en 2 meses

generados

central

Herramientas de analisis recomendadas

e Google Looker Studio: plataforma para construir dashboards visuales que
integran datos del CRM, camparias de email y trafico web. Se propone un panel
de seguimiento por fases, vinculado al CRM, para evaluar: tasas de conversion,

segmentacion por tipo de mascota y rendimiento por canal (véase Anexo V si

se incorpora).

e Hotjar: grabaciones de sesidén y mapas de calor para analizar como interactiian

los usuarios con la landing page emocional y el formulario de descarga.

e A/B Testing (integrado en Mailchimp / ActiveCampaign): permite optimizar

progresivamente:

o Los asuntos, cuerpos y tiempos de envio en los emails.

o Las variantes visuales del manual y sus llamadas a la accion.

o El disefio y orden de contenidos de la landing page.
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Indicadores secundarios para tener en cuenta

Aunque los KPIs principales permiten medir el rendimiento directo, se recomienda

monitorizar también las siguientes variables:
« Tasa de rebote en la landing page.
« Tiempo medio en pagina durante la visualizacion del manual (Anexo III).
« Tasa de descarga efectiva del lead magnet.

e Incremento del ticket medio de compra entre usuarios que completaron el

funnel.

o Porcentaje de leads que llegan a la etapa BOFU en los primeros 30 dias desde

la descarga.

5.6. Ejecucion de la estrategia: plan detallado por fases

El desarrollo de esta campafa se fundamenta en el enfoque metodoldgico que se
describe en el capitulo 4 del manual. Aqui se promueve una planificacién que sea
interactiva, medible y flexible, junto con un modelo de evaluacion continua que se
detalla en el capitulo 9. La idea es ajustar la estrategia en tiempo real, observando el
comportamiento de los usuarios y optimizando el embudo de conversién segun los

resultados que se vayan obteniendo.

La implementacion se organiza en cuatro fases: preparacion, lanzamiento,
optimizacién y evaluacién. Esta estructura progresiva permite activar el lead magnet,
disefiar una experiencia automatizada para el usuario y escalar la campafia de manera
efectiva. Se han utilizado herramientas accesibles como Notion, Canva, Figma,
Mailchimp, HubSpot y Hotjar, lo que demuestra que este plan es completamente viable
para pequefas y medianas empresas (ver el Anexo VI para un analisis visual de las

herramientas).
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Fase 1: Preparacion (Semana 1-2)
Obijetivo: Configuracion inicial del ecosistema digital y disefio de los recursos clave.

o Disefio final del manual visual como lead magnet TOFU, respetando la

identidad gréfica de Cafide (Anexo llI).

e Creacion de la landing page emocional con formulario integrado, optimizado

para conversion y vinculado al CRM.
« Configuracion técnica:
o Mailchimp / ActiveCampaign para automatizacion.
o HubSpot CRM para seguimiento de leads.

« Redaccion de la secuencia automatizada de 4 correos iniciales segun perfiles

y valores.
« Planificacién del calendario editorial de publicaciones en redes sociales.

o Preparacion del mapa interactivo “Echoes of Kindness” (contenido gamificado

centrado en los perros como protagonistas en el Anexo V).

o Herramientas utilizadas: Notion, Canva, Figma, Mailchimp, HubSpot, Looker
Studio.

Fase 2: Lanzamiento (Semana 3-4)
Obijetivo: Generar trafico cualificado y activar el funnel de conversién.

o Publicacion de contenido TOFU en Instagram y TikTok: reels, carruseles e

historias destacando valores de sostenibilidad y testimonios reales.
o Colaboracién con microinfluencers pet-friendly alineados con Cafide.

« Instagram Live con la fundadora y experta invitada en sostenibilidad.
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e Activacion de la landing y seguimiento en tiempo real de KPlIs:
o Trafico entrante.
o Tasa de conversion (>30% objetivo).
o Leads generados y apertura del primer email (>60% obijetivo).

« Primera difusion del manual via newsletter, como alternativa al blog (ver Anexo
Il para capturas del envio simulado).

Fase 3:Optimizacion (Semana 5-6)
Objetivo: Analizar los resultados iniciales y aplicar ajustes estratégicos.
e Estudio de comportamiento del usuario:
o Andlisis de tasa de apertura y clics en emails.
o Revisidn de secciones mas vistas del manual (Anexo IlI).
o Segmentos mas activos en el mapa “Echoes of Kindness”.
o Aplicacion de pruebas A/B en:
o Asuntos de email.
o CTAs Yy textos de la landing.
o Disefio visual de publicaciones en redes.
« Reajuste de los flujos automatizados segun segmentacion activa del CRM.

o Herramientas: Google Analytics, Mailchimp Reports, HubSpot CRM, mapas de
calor (Hotjar).

68



Daniel Expdsito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERADE LA IA

Fase 4: Evaluacion y escalado (Semana 7-8)
Objetivo: Valorar el impacto de la campafa y proyectar acciones futuras.
o Elaboracion de un informe de resultados (KPIs y engagement emocional).
« ldentificacion de los segmentos con mayor LTV y engagement.
« Evaluacién del rol del manual como recurso evergreen:
o Insercidn en futuras campafas tematicas o de temporada.
o Inclusién en onboarding de nuevos suscriptores.

« Disefio de acciones posteriores:

o Activacion de un chatbot con IA integrado en web para asistencia

proactiva.

o Propuesta de retos mensuales “Kind Prints” con recompensas

simbdlicas.

o Reutilizacion del mapa interactivo en futuras versiones (Anexo V).

Este enfoque asegura un despliegue estratégico y bien organizado, que se alinea con

los recursos mencionados en el manual y se enfoca en construir relaciones sélidas y

duraderas con la comunidad de Cafide.

La planificaciéon por fases permite un control efectivo del progreso, al mismo tiempo

gue promueve la mejora continua y la escalabilidad de la campafia en situaciones

reales.
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5.7. Limitaciones y oportunidades futuras

La reflexion sobre las limitaciones, como los recursos técnicos o las normativas de
privacidad, se aborda en el capitulo 7 del manual, donde se destacan los riesgos éticos
y legales que conlleva el uso de la inteligencia artificial en los procesos de
segmentacion. Ademas, las oportunidades futuras, como la creacion de un MVP o la
expansion desde un segmento nicho, se inspiran en las estrategias de testeo

progresivo que se desarrollan en el capitulo 9.

Aunque la campafa “Leave a Kind Print” se presenta como un ejemplo sélido de
aplicacion préactica del manual de inbound marketing con inteligencia artificial, es
fundamental reconocer ciertas limitaciones operativas, técnicas y contextuales que

podrian afectar su implementacion en la realidad:

e Recursos humanos y técnicos: la ejecucion 6ptima del funnel automatizado
requiere una minima estructura digital interna, lo cual puede representar un

desafio para pequefias marcas con recursos limitados.

e Tiempo de implementacion: la puesta en marcha de la estrategia completa
exige una fase de planificacion, disefio y pruebas que podria extender el
calendario mas alla de las 8 semanas planteadas.

e Privacidad y gestion de datos: la segmentacion mediante IA debe estar
alineada con normativas como el RGPD, especialmente al personalizar

contenidos o realizar un seguimiento del comportamiento de los usuarios.

o Colaboracion externa: la participacion de microinfluencers o expertos es clave
para la narrativa de la campafa, pero depende de variables externas como
disponibilidad, afinidad con la marca y capacidad de alcance.
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A pesar de estas limitaciones, se abren mdultiples oportunidades estratégicas que

permiten realizar y escalar la propuesta, como:

o Validar el embudo a través de una version minima viable (MVP) centrada solo

en la landing, el primer email y el manual como lead magnet (véase Anexo llI).

e« Lanzar una campafa piloto orientada a un segmento nicho y escalar

posteriormente segun resultados.

o Establecer alianzas con organizaciones afines (ONGs, protectoras,
asociaciones de adopcion) que puedan amplificar el alcance e impacto de la

campana.
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5.8. Oportunidades de mejora y futuras implementaciones

A pesar de las limitaciones que se han identificado, este proyecto proporciona una

base soélida para futuras aplicaciones y mejoras en entornos reales.

Las estrategias, herramientas y metodologias que se presentan en el manual estan
disefiadas para evolucionar y adaptarse segun los recursos disponibles, el contexto
empresarial y la madurez digital de la organizacion que las implemente (ver Anexo llI:

Manual visual como lead magnet).

Una primera linea de mejora seria lanzar una version minima viable (MVP) de la
campafia. Esta version podria enfocarse Unicamente en activar los elementos
esenciales del inbound, como la landing page, el primer correo electrénico
automatizado y la descarga del manual, validando asi el concepto central antes de

escalar.

Otra estrategia que se recomienda es desarrollar una fase piloto dirigida a un
segmento especifico. Esta implementacion controlada permitiria probar los mensajes
clave, los elementos emocionales del storytelling y la funcionalidad de los flujos
automatizados con un menor riesgo operativo y un mayor control sobre los resultados,
siguiendo la logica de segmentacion que se explica en el capitulo 7 del manual.

Asimismo, se propone realizar test A/B reales para optimizar elementos como:
« Eldisefio y contenido del lead magnet.
e Los asuntos y redaccion de los emails automatizados.
e Las llamadas a la accion (CTA) y visuales de la landing.
e Los triggers de automatizacion.

Ademas, se abren oportunidades para explorar alianzas estratégicas con
organizaciones afines como ONGs medioambientales, protectoras de animales o
asociaciones de adopcion con el fin de reforzar el mensaje ético de la campafia y
ampliar su impacto desde una colaboracion genuina (Anexo V: Plan de colaboraciones

estratégicas).
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El manual que proponemos tiene el potencial de convertirse en un recurso dinamico,
capaz de adaptarse a nuevas necesidades, tecnologias emergentes y cambios en las
plataformas de automatizacion. Podria incluir médulos adicionales sobre flujos de
fidelizacion postventa, automatizacion en el e-commerce o personalizacion predictiva

avanzada.

Es importante resaltar que el disefio modular del manual permite una implementacion
escalonada y flexible, sin necesidad de una estructura rigida o un cronograma estricto.
Esta caracteristica lo convierte en una herramienta versatil y adaptable, perfecta para
marcas en diferentes etapas de madurez digital (Anexo IV: Estructura modular del

manual y ejemplos de adaptacién por fase).

Estas propuestas no solo representan mejoras técnicas, sino que también ofrecen
oportunidades estratégicas para validar, escalar y profesionalizar el conocimiento
generado en este proyecto, consolidando el manual como un recurso valioso,

sostenible y replicable en diversos contextos empresariales.
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5.9. Conclusion estratégica: impacto esperado de la campafa
La propuesta “Leave a Kind Print” no se debe ver solo como una simple campafa de

captacion, sino como una activacion de marca con un proposito claro.

Esta disefiada para fortalecer los lazos emocionales con la comunidad de Cafide vy, al
mismo tiempo, modernizar su ecosistema digital a través del uso estratégico de la

inteligencia artificial.
Entre los impactos que se esperan, destacan:

e A nivel emocional: fortalece la conexién con los clientes afines a los valores
de la marca a través de un mensaje coherente, honesto y visualmente cuidado,
centrado en el bienestar animal, la sostenibilidad y la responsabilidad

compartida.

e Anivel econdmico: se prevé la generacion de al menos 600 leads cualificados
en dos meses, lo que puede traducirse en un aumento del volumen de ventas
si se activan campafias complementarias de conversion (ver KPIs en el

apartado 5.6).

e« A nivel relacional: permite posicionar a Cafide como una marca con
comunidad, en la que los clientes no solo consumen productos, sino que se

sienten parte activa de un estilo de vida consciente y compartido.

El uso del manual visual como un lead magnet (Anexo lll) y del mapa interactivo como
una accién emocional (Anexo V) transforma esta propuesta en una estructura que se
puede replicar y escalar, siendo Util tanto para campafias tematicas como para

lanzamientos de productos o colaboraciones con entidades afines.

En conjunto, esta aplicacion practica del manual no solo valida su funcionalidad real,
sino que también muestra cdémo una herramienta disefiada con un enfoque
pedagdgico, una estética cuidada y una estrategia modular puede llevar a resultados

concretos para marcas que tienen una vision ética, emocional y digital.
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5.10. Analisis comparativo del tiempo invertido: camparfia con IA vs. sin IA
Los detalles sobre el tiempo estimado y sus graficas comparativas se pueden

encontrar en el Anexo VIII: Comparativa temporal IA vs tradicional. Al desarrollar
cualquier campafa de marketing digital, el tiempo se convierte en un recurso esencial

gue afecta tanto la eficiencia operativa como la capacidad de escalar las acciones.

En esta seccién, nos enfocaremos en realizar un analisis comparativo detallado entre

dos enfoques posibles para implementar la campafa “Leave a Kind Print” de Cafide:

« ElI enfoque tradicional, es decir, sin el uso de inteligencia artificial ni

automatizacion

« El enfoque automatizado, tal como se ha planteado a lo largo del presente TFG,

mediante el uso de herramientas basadas en IA 'y workflows inteligentes.

El andlisis se basa en las tres etapas clasicas del inbound (TOFU, MOFU y BOFU) y
desglosa las tareas mas importantes de cada fase, estimando el tiempo necesario
segun metodologias profesionales y experiencias practicas observadas en agencias

especializadas.

5.10.1. Metodologia del analisis comparativo

Este analisis se ha llevado a cabo mediante una simulacion operativa, basada en flujos
de trabajo reales observados en agencias de marketing digital, y combinada con la
experiencia practica recogida en entrevistas con el equipo de la agencia Vilo.

Para asegurar la validez del analisis, se han considerado tres dimensiones temporales

clave:

e Tiempo de configuracion inicial: incluye tareas como planificacion
estratégica, definicion de segmentacion, disefio de campafias y creacion de

materiales gréficos y textuales.

e Tiempo de ejecucion: comprende el envio de comunicaciones, programacion

de contenidos, gestion de leads y atencion directa al usuario.
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e Tiempo de analisis y optimizacion: abarca la evaluacién de métricas, ajustes
en tiempo real, elaboracion de informes y toma de decisiones basadas en
datos.

Dado que la campana “Leave a Kind Print” aun no se ha implementado por completo
en un entorno real, el analisis se basa en una metodologia mixta que combina
simulacion predictiva con fuentes secundarias verificadas. Las estrategias empleadas

para asegurar la fiabilidad de las estimaciones han sido:

e Revision de estudios académicos y profesionales, como los trabajos de
Gilardini Ricci (2022) y (Blas, 2023), que exploran la integracion de inteligencia
artificial en procesos de marketing y su impacto directo en la eficiencia temporal

y operativa.

o Consultas de informes técnicos y herramientas especializadas, como los
publicados por HubSpot (2023), Doppler (2023) y Covisian (2024), que ofrecen
estimaciones concretas del tiempo ahorrado en tareas como automatizacioén de

campafas, lead scoring y segmentacion predictiva.

« Benchmarking operativo en el contexto de Cafide, utilizando como referencia la
experiencia de la agencia Vilo, con base en campafas similares ya ejecutadas,
lo que ha permitido generar escenarios de comparacion realistas y
extrapolables.
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5.10.2. Tabla comparativa de tiempos por tarea

Con IA- (horas Sin IA (horas

estimadas) estimadas)
Investigacion y planificacion de 6 10
contenidos
Definicion de Buyer Persona y 4 8

segmentaciones

Redaccion y personalizacion de 3 12
correos
Programacién de publicaciones y 2 6

contenidos en redes sociales

Implementacion de workflows 3 —
automatizados
Envio y seguimiento de emails 1 (automatizado) 6 (manual)

personalizados

Gestion de leads (tracking, scoring, 3 10
actualizacion del CRM)

Medicién de resultados y optimizacién | 2 (dashboard | 6 (andlisis manual)
de campafias automatizado)
Total estimado 24 horas 58 horas
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5.10.3. Analisis cualitativo del ahorro de tiempo

La diferencia de 34 horas entre ambos enfoques resalta la ventaja competitiva que
ofrece la implementacion de la inteligencia artificial en las estrategias de inbound
marketing. Este ahorro no solo significa una reduccion considerable del tiempo
invertido, sino que también trae consigo mejoras clave en la agilidad para optimizar
campanas, la rapidez de respuesta ante cambios y la disminucion del margen de error

humano.

En el enfoque tradicional, cada accién debe ser realizada manualmente y de manera
secuencial por el equipo, lo que genera una carga operativa bastante alta. Un ejemplo
claro de esto seria la redaccion individual de correos secuenciales para entregar el

lead magnet, cuya gestion y seguimiento también requieren supervision constante.

En cambio, la automatizacion impulsada por IA permite configurar estos flujos una sola
vez a través de workflows, liberando tiempo para tareas estratégicas de mayor valor.
Ademas, la IA permite una segmentacién dinamica y contextual, basada en
comportamientos reales, interacciones previas y datos recogidos en tiempo real.
Esto evita tener que rehacer manualmente los segmentos cada vez que hay un
cambio, como sucede en el enfoque tradicional, que depende de criterios
demograficos estaticos y revisiones frecuentes, lo que resulta en una precision mucho

menor.

Otro gran beneficio es la capacidad de visualizacion y analisis. Las herramientas
basadas en IA permiten crear dashboards automatizados que muestran resultados en
tiempo real, integrando datos de multiples fuentes y facilitando decisiones rapidas.
Sin estas herramientas, los analisis deben hacerse manualmente con hojas de calculo,
lo que aumenta tanto el tiempo necesario como el riesgo de errores.
En conjunto, los resultados de este analisis no solo demuestran un ahorro operativo
cuantificable, sino que también refuerzan el potencial de la IA como motor de

escalabilidad, eficiencia y precision en campafas digitales.

La automatizacion inteligente no elimina la creatividad ni el pensamiento estratégico,
sino que los potencian al liberar recursos y aportar datos valiosos para su mejora

continua.
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5.10.4. Impacto en la escalabilidad y sostenibilidad del equipo

Desde una perspectiva organizacional, este analisis muestra como la implementacion
de la inteligencia artificial en Cafide podria ayudar a escalar campafas sin necesidad
de aumentar significativamente el equipo humano. Este punto es especialmente
importante para marcas emergentes con recursos limitados, donde el tiempo de los

profesionales debe aprovecharse al maximo.

Las campafas automatizadas con IA permiten que los equipos internos se concentren
en tareas de mayor valor, como la creatividad, el desarrollo de productos o la atencion
personalizada al cliente, dejando que la tecnologia se encargue de los procesos mas
repetitivos y operativos. Este cambio no solo mejora la eficiencia, sino que también
eleva la motivacién y el rendimiento del equipo al dirigir sus esfuerzos hacia areas

estratégicas.

Ademas, la automatizacién inteligente proporciona una estructura escalable vy
reutilizable, lo que significa que campafias como ‘“Leave a Kind Print” pueden
replicarse en futuras iniciativas tematicas con pequefias adaptaciones, sin tener que
reconstruir el sistema desde cero. Este enfoque asegura una mayor agilidad operativa
y una inversibn mas sostenible a lo largo del tiempo, consolidando un modelo

adaptable para nuevas oportunidades de comunicacion y crecimiento. crecimiento.

5.10.5. Conclusién del analisis comparativo

La inteligencia artificial no solo esta revolucionando la manera en que se disefian y
ejecutan las campafias de inbound marketing, sino que también esta cambiando
nuestra percepcion del tiempo como un recurso estratégico fundamental.
Mientras que llevar a cabo una camparfa de forma manual puede requerir alrededor
de 58 horas, la version automatizada con IA puede completarse en aproximadamente

24 horas, lo que significa un ahorro del 60% en tiempo operativo.

Esta diferencia no solo mejora la eficiencia y la rapidez, sino que también resalta el
valor de la IA en areas como la sostenibilidad organizacional, la escalabilidad de las
accionesy la efectividad del equipo, permitiendo que las marcas crezcan sin poner en

riesgo sus recursos humanos ni operativos.
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6. Discusion

6.1. Beneficios generales del inbound marketing con IA para empresas

La incorporacion de la inteligencia artificial en las estrategias de inbound marketing se
considera una de las evoluciones mas importantes en el mundo del marketing digital.
La revision tedrica que se llevé a cabo en el capitulo 2 del manual ha permitido
descubrir una serie de beneficios que surgen de este proceso, los cuales se han
comprobado de manera practica en el desarrollo de la campafa para Cafide.

Uno de los beneficios mas notables es la hipersensibilizacion del contenido y la
experiencia del usuario. A diferencia del marketing tradicional, que suele estar mas
vinculado a segmentaciones genéricas y mensajes uniformes, el inbound marketing
se ha visto potenciado por la IA, ya que permite adaptar de manera mas precisa los
contenidos, el tono y los canales segun el comportamiento, las emociones y las
preferencias de cada usuario. En el caso de Cafide, la personalizacion se manifiesta
en aspectos concretos, como los flujos de correos automatizados basados en perfiles
emocionales. Estos elementos no solo aumentan la relevancia del mensaje, sino que
también mejoran la tasa de interaccién y conversion, respaldando lo que autores como
Halligan (2014) y Martinez (2016) han defendido “la personalizacion emocional genera

confianza y lealtad.”

Otro beneficio clave es la automatizacion inteligente de procesos son las herramientas
como Mailchimp, HubSpot o ActiveCampaign, las empresas pueden crear flujos de
trabajo que automatizan tareas repetitivas, ya sea el envio de correos, la
segmentacion de leads o la programacion de publicaciones. Esto libera recursos

humanos que pueden ser destinados a labores mas creativas y estratégicas.

En Cafide, la automatizacion se traduce en flujos de trabajo para dar la bienvenida,
nutrir y fidelizar a los usuarios, todo activado automaticamente segun como se
comportan. Esta habilidad permite escalar la estrategia sin perder calidad, lo cual es
especialmente Util para pequefias marcas o aquellas en crecimiento que no tienen
grandes equipos de marketing. Como se menciona en el marco teorico, esta eficiencia
operativa esta directamente relacionada con la reduccion del CAC y el aumento del

ROI, métricas clave para medir el impacto econémico del inbound marketing con IA.
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Ademas, uno de los beneficios mas destacados en el caso de Cafide es su capacidad
analitica y la toma de decisiones basada en datos en tiempo real. Las herramientas
integradas en la campafia, como Google Analytics 4, permiten identificar los puntos
de mayor conversion, las caidas en el embudo y los contenidos que mejor funcionan.
Esto facilita ajustes continuos en la estrategia, alineados con los principios de
optimizacién en tiempo real que se destacan en el marco teorico (Chaffey, 2022).
Al analizar el CTR de cada correo electronico, se puede mejorar la linea de asunto;
y al observar el tiempo que los usuarios pasan en la pagina de destino, se pueden
optimizar sus elementos visuales o el copywriting. Esta capacidad de hacer ajustes
dindmicos mejora el rendimiento general de la camparfa y permite desarrollar una

estrategia viva y adaptable.

Otro beneficio que se relaciona directamente con la experiencia de Cafide es el
fortalecimiento de la relaciobn entre marcas y usuarios. La IA no solo mejora la
eficiencia, sino que también permite crear experiencias emocionales e interactivas que

resuenan con los valores de los usuarios.

En Cafide, esto se refleja en la campafia “Leave a Kind Print”, donde la inteligencia
artificial se convierte en una aliada para contar una historia emocional que pone a las
mascotas y sus cuidadores en el centro. La experiencia del usuario simulado muestra
como una estrategia bien pensada puede guiar a una persona desde el
descubrimiento hasta la compra, creando una sensacion de coherencia, cuidado y
cercania. Este acompafiamiento automatizado, aunque emocional, es una de las

grandes contribuciones del inbound marketing en la era de la IA.

Es fundamental destacar que el uso de la IA no solo mejora los resultados de
marketing externos, sino que también refuerza los procesos internos de las empresas.
En el caso de Cafide, el manual visual desarrollado como lead magnet ha funcionado
no solo como una herramienta de captacion, sino también como una guia formativa

interna.
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Esto ha permitido alinear al equipo con los valores de la marca, estructurar procesos
de automatizacién y establecer un lenguaje comun entre marketing, disefio y atencion
al cliente. Esta dimension interna del inbound marketing con IA refuerza la
transformacion digital de las organizaciones desde una perspectiva estructural y

sostenible.

En resumen, los beneficios generales que se han identificado en la literatura se
confirman empiricamente a través del caso de Cafide. La IA no solo potencia la
capacidad del inbound marketing para atraer, convertir y fidelizar clientes, sino que
también mejora la eficiencia operativa, eleva la calidad de la experiencia del usuario,
fortalece la toma de decisiones estratégicas y consolida procesos internos.
Lejos de deshumanizar la comunicacién, una IA bien aplicada permite que las marcas

se vuelvan mas empaticas, relevantes y sostenibles.
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6.2. Desafios y oportunidades actuales

A pesar de los avances significativos, implementar estrategias de inbound marketing
con IA también trae consigo desafios que las marcas deben tener en cuenta. Uno de
estos retos es la barrera técnica y operativa inicial, especialmente para las pequefias
empresas que no tienen experiencia previa en automatizacion. En el caso de Cafide,
se ha reconocido la necesidad de capacitar al equipo en el uso de herramientas como
CRM, pruebas de segmentacion o plataformas de automatizacion. Este desafio es
manejable, pero requiere tiempo, inversion y un cambio cultural hacia una mentalidad

mas centrada en los datos.

Otro desafio importante es la saturacion del mercado digital y la dificultad de destacar
entre tantas marcas que utilizan técnicas similares. La teoria advierte que la IA puede
llevar a la estandarizacién de ciertas practicas si no se combina con una narrativa
Gnica. En la campafa de Cafide, este riesgo se toma a través del uso de storytelling
emocional y visual, que traduce los valores de la marca en contenido auténtico, como
los “Kind Prints” o las transmisiones en vivo en redes sociales. Esta fusion de
automatizacion y creatividad representa una gran oportunidad: la IA no reemplaza la
voz de la marca, sino que la potencia cuando se utiliza de manera coherente. Como
demuestra el estudio de John Vasquez-Reyes “Inbound social media marketing and
increased sales in SMEs: a correlational study in the pet food industry “(John Vasquez-
Reyes, 2024),” el uso de estrategias de inbound marketing en redes sociales ha sido
especialmente eficaz en el sector de la alimentacion para mascotas, permitiendo a las
pymes mejorar su notoriedad, fidelizacion y conversion mediante una combinacion de

automatizacion, andlisis de datos y contenido emocionalmente relevante.”

También se han identificado limitaciones relacionadas con la calidad de los datos. Si
la informacién recopilada es incompleta o inexacta, los modelos predictivos pueden

ofrecer resultados erréneos o poco utiles.
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La solucion, tanto en la teoria como en la practica, consiste en disefiar formularios y
sistemas de recoleccién de datos que equilibren el valor informativo con la experiencia
del usuario, como los tests gamificados que utiliza Cafide, que permiten obtener

informacion relevante sin complicaciones.

Por otro lado, las oportunidades actuales son significativas la disponibilidad de
herramientas accesibles, la demanda creciente de experiencias personalizadas y la
madurez digital de los consumidores permiten a marcas como Cafide implementar
estrategias que antes estaban reservadas a grandes corporaciones. El reto es

aprovechar estas oportunidades sin caer en la automatizacion despersonalizadas.
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6.3. Consideraciones éticas y de privacidad de datos
La personalizacion y automatizacion impulsadas por la IA traen consigo una serie de

implicaciones éticas que no podemos pasar por alto. Estas cuestiones se abordan
tanto en el marco tedrico, especificamente en el apartado 2.2.4, como en la aplicacion
practica del manual. Uno de los puntos mas criticos es la necesidad de ser
transparentes con el uso de los datos personales. Como menciona Orellano en “Cémo
la inteligencia artificial esta ayudando en Inbound Marketing.” , “la confianza del
usuario se basa en saber con claridad cuando esta interactuando con una IA, qué

datos se estan recopilando y cdmo se van a utilizar.” (Orellano, 2024).

En la campafna de Cafide, este enfoque se ha implementado de manera proactiva,
asegurando que haya una comunicacion clara sobre el uso de los datos desde la fase
TOFU. Se fomenta la transparencia en cada punto de contacto digital, evitando la

recoleccion excesiva de informacion y el uso de datos sensibles.

Ademas, se prioriza construir una relacion basada en el valor que se aporta y en el

consentimiento informado.

Se ha reflexionado sobre el equilibrio entre la automatizacion y la humanidad, aunque
la IA puede gestionar una gran cantidad de usuarios, la marca Cafide ha decidido
mantener espacios para la interaccién emocional, como los lives en Instagram y los

mensajes firmados por el equipo, entre otros.

Esta combinaciéon aborda uno de los dilemas éticos que se han planteado en la
literatura: la deshumanizacion de las relaciones entre marcas y usuarios cuando se

aplica la 1A de manera indiscriminada.

Por ultimo, la estrategia busca alinearse con los principios de sostenibilidad digital, no
solo en términos ecologicos, sino también en la comunicacion. La automatizacion
debe ser sin abrumar, la personalizacion sin invadir y el andlisis sin manipular; estos
son principios éticos esenciales para que el inbound marketing con IA sea socialmente

aceptado y perdurable en el tiempo.
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7. Conclusiones y Recomendaciones Finales

7.1. Resumen de hallazgos principales
Este trabajo ha demostrado que la inteligencia artificial se ha convertido en un aliado

fundamental en la transformacion del inbound marketing. Gracias a ella, se logra una
personalizacion y automatizacion avanzadas en cada etapa del embudo de
conversion. La integracién de tecnologias como el andlisis predictivo, los motores de
recomendacion y los flujos de trabajo automatizados ha permitido a las marcas no solo
captar leads cualificados, sino también acomparfarlos de manera personalizada hasta

la conversion y la posterior fidelizacion.

En particular, la 1A ha facilitado un enfoque basado en datos que permite anticipar el
comportamiento del usuario y adaptar las interacciones en tiempo real, mejorando asi
métricas clave como el CAC y el LTV. Esta capacidad de adaptacion dinamica,
fundamentada en datos de navegacion, interaccion y perfilado, ha sido crucial para el
disefio de campafas DRIP, flujos de lead nurturing y procesos de lead scoring

predictivo.

El andlisis de plataformas como HubSpot, Active Campaign y Mailchimp pone de
manifiesto la aplicacion concreta de estas tecnologias. Por ejemplo, HubSpot utiliza
IA para automatizar la puntuacion de leads y prioriza los contactos mas prometedores,
mientras que ActiveCampaign permite automatizar flujos personalizados segun el
comportamiento del usuario en el sitio web. Mailchimp, por su parte, facilita la

segmentacion dindmica y el envio de campafias automatizadas.

A nivel tedrico, aunque este trabajo se ha centrado en la aplicacion practica, también
se ha realizado una contribucion teérica que enriquece el campo del inbound
marketing con IA. El desarrollo del concepto de “lead magnet pedagdgico”, la
propuesta de una sistematizacion modular escalable y la integracion critica de la 1A
desde una perspectiva ética y humanista son aportaciones que pueden abrir nuevas

lineas de investigacion y desarrollo académico-profesional.
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A nivel practico, la campafia simulada con la marca Cafide ha sido fundamental para
comprobar la viabilidad de estas herramientas en un entorno real. La implementacion
de flujos de trabajo personalizados, la adaptacién del contenido a los valores de la
marcay la creacion de una landing page emocional han facilitado la captacion de leads
cualificados y el establecimiento de relaciones duraderas a través de flujos de
fidelizacién automatizados. Ademas, este trabajo ha resaltado que la personalizacion

no solo debe ser funcional, sino también emocional.

Estrategias basadas en storytelling y segmentacion por estilo de vida, como las que
se desarrollaron en la campafia “Leave a Kind Print”, han demostrado que la
combinacion de IA y empatia puede mejorar notablemente el engagement y la

conversion.
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7.2. Contribuciones practicas del manual para empresas

El manual visual que se ha desarrollado en este TFG es una contribucion valiosa para
las empresas que quieren poner en marcha estrategias de inbound marketing con el
respaldo de la inteligencia artificial, sin necesidad de tener conocimientos técnicos
avanzados. Su diseifilo modular permite ajustar el contenido y los flujos de trabajo a
diferentes tipos de usuarios, lo que facilita la automatizacidon de procesos y la

personalizacion de la experiencia del cliente.

Disefiado inicialmente como un lead Magnet, el manual ha demostrado una triple
utilidad;

1) herramienta de captacion de leads cualificados
2) recurso formativo interno para equipos de marketing

3) catalizador de una transformacion digital orientada al cliente.

La aplicabilidad de este enfoque ha sido validada en el caso de Cadife, donde ha
facilitado la activacion de flujos automatizados de comunicacion. Esto ha mejorado la
segmentacion segun el tipo de usuarios y ha fortalecido la identidad de la marca a

través de una narrativa coherente y visualmente atractiva.

El contenido del manual no se limita a instrucciones técnicas; también ofrece una
vision estratégica centrada en el usuario, incluyendo elementos como la definicion de
objetivos SMART, el disefio de campafias DRIP, la segmentacién basada en el
comportamiento, la integracion con CRM y la evoluciébn continua a través de
dashboards de datos. Ademas, el manual ha demostrado ser una herramienta
escalable, aplicable tanto a empresas grandes como pequefias, en diversos sectores,

y se adapta a diferentes niveles de madurez digital.

La retroalimentacion del equipo de Cafide y de la Agencia Vilo ha confirmado su
utilidad tanto en términos operativos como estratégicos, reforzando su valor como un

instrumento integral de innovacién en marketing.
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7.3. Propuestas para futuras investigaciones o ampliaciones del manual

Este trabajo ha sentado unas bases sélidas para futuras investigaciones y desarrollos
en el ambito del inbound marketing impulsado por inteligencia artificial. Primero, seria
atil ampliar la dimension empirica del proyecto recolectando y analizando datos
cuantitativos de campafias reales. Esto permitiria validar el impacto de la
automatizacion inteligente en métricas clave como la tasa de conversion, el
engagement y la recurrencia de compra. Esta evolucion proporcionaria al manual una
validacion mas robusta y lo haria mas adecuado para contextos de aplicacion
operativa.

Ademas, una direccidbn prometedora seria desarrollar versiones sectoriales del
manual, adaptadas a contextos especificos mas alla del e-commerce, como el sector
salud, la educacion, el turismo o el tercer sector. Esta adaptacion facilitaria la creacion
de plantillas de workflows, mensajes y segmentaciones que se ajusten a las
particularidades de cada industria, aumentando asi la precision, eficacia y relevancia

de las estrategias automatizadas.

Otra linea interesante de evolucion seria incluir funcionalidades avanzadas en futuras
ediciones del manual, como dashboards interactivos conectados con herramientas
como Looker Studio o HubSpot, la integracion de modelos de IA generativa para la
creacion automatizada de contenido contextualizado, o incluso el disefio de asistentes
virtuales que guien al usuario paso a paso en la implementacién de cada fase de la

estrategia inbound.

Por ultimo, es fundamental profundizar en las implicaciones éticas de la
hiperpersonalizacion mediante IA. Temas como la privacidad de los datos, la
transparencia algoritmica y la percepcion del wusuario ante interacciones
automatizadas deben ser centrales en futuras investigaciones. La inclusion de buenas
practicas en ética digital como guias para el cumplimiento del RGPD,
recomendaciones de comunicacion clara durante la captacion de datos o directrices
sobre consentimiento informado reforzaria no solo la seguridad legal de las campanias,

sino también la confianza del usuario y la reputacion de la marca.
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Asimismo, este trabajo propone una lectura tedrica innovadora al conceptualizar el
lead magnet como un recurso pedagdgico estratégico, integrando automatizacion y
formacidén interna. Este planteamiento teo6rico puede explorarse en futuras
investigaciones sobre contenidos digitales formativos dentro de estrategias inbound.
Del mismo modo, el modelo modular propuesto podria testarse en contextos reales
de diferentes sectores, con el objetivo de validar empiricamente su adaptabilidad y
eficacia.
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7.4. Reflexion personal y ética sobre el uso de IA en marketing

A lo largo de este Trabajo de Fin de Grado, he tenido la oportunidad de explorar no
solo las posibilidades técnicas que la inteligencia artificial trae al mundo del inbound
marketing, sino también los dilemas éticos y humanos que surgen con su uso. Esta
experiencia me ha llevado a pensar en la importancia de crear estrategias digitales
gue sean efectivas, pero también respetuosas, responsables y alineadas con valores

éticos.

Como futuro profesional en comunicacion y marketing, creo que es fundamental tener
una perspectiva critica sobre el uso masivo de datos, la automatizacién de procesos
y la personalizacion extrema. La IA, en su faceta mas operativa, puede mejorar
resultados y hacer mas eficientes los flujos de trabajo, pero si no se maneja con
cuidado, puede deshumanizar las relaciones entre marcas y personas, o incluso poner

en riesgo derechos fundamentales como la privacidad y el consentimiento informado.

Al disefiar el manual y la campafia simulada con Cafide, he sido muy consciente de
la necesidad de equilibrar lo técnico con lo humano. La automatizacion no deberia
reemplazar la empatia, y la personalizacibn no debe convertirse en manipulacién.
Apostar por un marketing centrado en el usuario significa respetar sus decisiones, su

tiempo, su identidad y su autonomia.

Esta reflexion ética no solo ha guiado las decisiones del proyecto, sino que también
ha fortalecido mi compromiso con un modelo de comunicacion méas honesto,
transparente y sostenible. En un mundo donde la IA seguira cambiando nuestro
entorno laboral y social, estoy convencido de que el verdadero valor profesional radica
en saber utilizar la tecnologia con propésito, criterio y responsabilidad.

responsabilidad.
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7.5. Nuevas lineas de investigacion y aplicaciones futuras

Este trabajo ha permitido investigar como la inteligencia artificial puede integrarse de
manera practica, automatizada y centrada en el usuario en las estrategias de inbound
marketing. Sin embargo, debido a la rapida evolucién tecnoldgica y a los constantes
cambios en los habitos de consumo digital, es fundamental seguir explorando algunas

areas que no se han podido abordar con la profundidad deseada.

Una posible linea de investigacion futura podria enfocarse en la evaluacion empirica
de campafas reales, mas alla del marco de simulacién que se ha propuesto en este
estudio. Implementar una estrategia completa basada en el manual en una empresa
real, con un seguimiento a largo plazo de los resultados, permitiria validar su eficacia
con mayor precision y proporcionar datos cuantitativos sélidos sobre su impacto en
métricas como el CAC, LTV, tasa de conversion o fidelizacion. Ademas, es muy
interesante analizar como percibe el usuario final la automatizacion avanzada. Aunque
este trabajo ha incluido reflexiones sobre la ética y la experiencia del usuario, futuras
investigaciones podrian profundizar en estudios cualitativos y cuantitativos que
recojan directamente las opiniones de los consumidores sobre el uso de IA en sus
interacciones con las marcas. Esto ayudaria a entender mejor los limites de la

automatizacion aceptada y los factores que influyen en la confianza digital.

Un area de desarrollo que merece atencién es la investigacion de estrategias de 1A
gue sean inclusivas y accesibles. Crear marcos adaptativos que ayuden a cerrar la
brecha tecnoldgica y permitan que pequefias organizaciones aprovechen el inbound
marketing con IA es un reto que aun esta por descubrirse. Ademas, seria fascinante
explorar nuevos formatos de contenido generados por IA, como asistentes
conversacionales, avatares inteligentes o experiencias inmersivas personalizadas, en
el contexto del inbound marketing. Estas herramientas tienen el potencial de
revolucionar la manera en que las marcas generan valor y establecen conexiones

significativas con sus audiencias.

Estas ideas no solo contintan el trabajo previo, sino que también representan una
oportunidad para seguir aportando conocimiento util, ético y transformador al ambito
del marketing digital.
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8.Presentacion formal del proyecto profesional

Nombre del proyecto:

Inbound marketing en la era de la inteligencia artificial: Manual practico para

personalizar, automatizar y escalar tu estrategia digital
Naturaleza del producto creado:

Este trabajo de Fin de Grado se presenta como un proyecto profesional enfocado en
el disefio, desarrollo y validacién de un manual visual y practico de inbound marketing,
potenciado por inteligencia artificial (IA). El resultado final es una guia modular que
sirve tanto como recurso formativo como herramienta de implementacion profesional,
centrada en la automatizacion de procesos de captacion, conversion y fidelizacion a

través de tecnologias avanzadas.

Como aplicacion préactica del manual, se ha disefiado y simulado la campafa
estratégica “Leave a Kinf Print” para la marca Cafide, que se especializa en productos
sostenibles para mascotas. Esta campafia combina storytelling emocional,
segmentacion automatizada y flujos de comunicacion personalizados, adaptados al
perfil de cada usuario mediante herramientas de IA. La campafa representa una
implementacion realista y escalable del contenido del manual, validando su

aplicabilidad en un entorno empresarial especifico.
Ambito de aplicacion:

El manual esta disefiado para ser utilizado por empresas que tienen presencia en el
mundo digital y que quieren poner en marcha estrategias de inbound marketing con
inteligencia artificial, sin importar su sector o tamafio. Es especialmente valioso en
areas como el comercio electronico, la sostenibilidad, el bienestar, la moda o el estilo
de vida, asi como en startups, agencias de marketing y marcas con un enfoque social.
También se puede aplicar en entornos educativos, como masteres, cursos de

marketing digital o programas de transformacién digital para empresas.
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Herramientas utilizadas:
Durante el desarrollo del proyecto se han utilizado herramientas profesionales como:

e Mailchimp — email marketing segmentado

e Canvay software de edicion visual — disefio del manual y de la campafa

Estas herramientas han permitido estructurar un manual operativo, validado por

expertos y simulado en un contexto real de marca, garantizado su valor profesional.
Potencial de estabilidad y aplicacion profesional:

El enfoque modular, visual y pedagogico de este manual lo hace facil de adaptar a
diferentes empresas, niveles de madurez digital y estrategias de marketing.
Su validacioén cualitativa, junto con una aplicacion practica simulada, demuestra que
es un recurso valioso, replicable y escalable. Puede usarse tanto como un activo digital
para atraer leads como una guia para formacién interna o consultoria externa.
Su disefio centrado en el usuario y su integracion con herramientas profesionales lo
convierten en una propuesta de alto valor afiadido para las marcas que buscan

implementar estrategias innovadoras, automatizadas y emocionalmente resonantes.

8.1. Sintesis de objetivos alcanzados
A continuacién, les presento una tabla resumen que relaciona los objetivos especificos

del trabajo con las secciones donde se han desarrollado.

Esto muestra de manera clara como se han cumplido esos objetivos.
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N° Obijetivo especifico Desarrollo en el TFG

Comprender como la inteligencia artificial esta

transformando el inbound marketing,
investigando su evolucidn, sus principios clave y

cOmo se aplica en cada etapa del proceso.

Capitulos 2 y 3.1.1: revision
documental y marco teorico
actualizado sobre 1A e

inbound marketing.

de

automatizacion con IA, como HubSpot y otras,

Conocer 'y analizar herramientas
para entender como ayudan a segmentar
audiencias, nutrir leads, asignar puntuaciones y

mejorar camparias.

Capitulos 2.3 y 3.1.2
de

funciones

andlisis comparativo
plataformas vy

clave.

Crear un manual practico de inbound marketing

con inteligencia artificial, validado por

Capitulos 4, 52 y 5.3:

disefio y estructura del

profesionales y aplicado en una campafia | manual; validacion con
simulada para una empresa real. entrevistas cualitativas.
Disefiar y poner en marcha una campafia | Capitulo 54 a 5.7:

simulada de inbound marketing con IA, aplicando
de
avanzada y objetivos SMART.

flujos automatizaciéon, segmentacion

desarrollo completo de la
campaia “Leave a Kind

Print” para Cafide.

Reflexionar sobre el equilibrio  entre
automatizacion y humanizacién, considerando la
percepcion del usuario, la ética de datos y la

transparencia.

Capitulos 2.2.3, 3.3.3y 7.4:
reflexion critica y dimension
IA en

ética del uso de

marketing.

Detectar ventajas y limitaciones del uso de 1A en
inbound marketing, valorando métricas como
asi retos

CAC, LTV y engagement, como

técnicos o éticos.

Capitulos 5.6, 5.11, 6 y 7.5:
de

beneficios y limitaciones

analisis métricas,
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9.Anexo
Anexo | — Capturas del ManuUal ViSUaL.........ciuiiniiiiiie et e e e e e e e e e aean e 97
Anexo Il — ENtrevistas CUalitativas ..... ..ot eaas 105
Anexo llI- Ficha técnica de la campana “Leave a Kind Print” .......ccooviiiiiiiiiiieieeeeceieieans 112
Anexo IV — Workflows automatiZadOS ... ... e et eaae 113
Anexo V- Ficha técnica de la campana “Leave a Kind Print” .......coeiviiiiiiiiiiii e 114
Anexo VI - Plantillas de correos electronicos automatizadoS .....eeuveeiiniiiiiniiiieiiiieeieeeeeeenns 115
Anexo VIl - Mensajes clave para redes SOCIALES .ovuiuniiiiiiiiiiiiiii e e e ean e 120
ANEXO VIII- Lead Magnet Cafide ......uiu ittt ettt et e e e e ee et e e e e eaaan 121
Anexo IX- Echoes of Kindness mapa interactivo de la comunidad de Cafide (Fase Beta)............ 126
Anexo X — Dashboard de métricas LOOKEr STUAIO c...vuueeuiiiniiiiiiiiiiieeiee et eaa 127
Anexo XI —Planificacion CampPana.. ... e ettt enae 128
Anexo Xl —Tabla comparativa TA VS SINTA ...ttt e e e e e e e e e eans 130
Anexo Xl — Glosario de acronimOS Y CONCEPTOS vuvvuirniuiiiiiiieiieteieeieeieeieeerereeraeneenernerneaaaneens 132

¢Quieres descubrir todo lo que hay detras de este TFG? Escanea
el codigo QR y explora el contenido interactivo desarrollado para
esta investigacion.
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Anexo | — Capturas del manual visual

El manual visual titulado “Inbound marketing en la era de la IA; Manual practico para
personalizar, automatizar y escalar tu estrategia digital” es el corazdn de este proyecto
profesional. Su disefio modular, practico y visual hace que sea mas facil entender e

implementar estrategias de inbound marketing que aprovechan la inteligencia artificial.

A continuacién, se presentan algunas capturas representativas de los principales
modulos que lo componen.
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DANIEL EXPOSITO PEREZ PROYECTO TFG UNIVERSIDAD AUTONOMA DE BARCELONA

Manual practico para personalizar,
automatizar y escalar tu estrategia digital

ZQUIERES LLEVAR TU ESTRATEGIA

AL SIGUIENTE NIVEL?

Esto es solo el principio. Site ha inspirado, imagina lo que
podemos crear juntos.
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N.1. ;QUE OBTENDRAS?

¢ Una metodologia clara
« Flujos y procesos automatizados
« Herramientas tecnologicas recomendadas

* Recomendaciones basadas en evidencia y benchmarking

N.2. ;A QUIEN VA DIRIGIDO?

* PYMEs

* Startups

» Agencias de marketing

« Departamentos de comunicacion
* Profesionales freelance

« Estudiantes de marketing digital

N.3. ; COMO USARLO?

« Léelo por bloques, segun el momento en que te encuentres: ;Estds empezando tu
estrategia? Ve al capftulo de planificacion. ;Ya tienes tu funnel y quieres optimizarlo?
Revisa los flujos automatizados o la segmentacion.

« Utilizalo como gufa paso a paso: cada seccion incluye conceptos clave, consejos
aplicables y herramientas recomendadas para poner en marcha tu estrategia desde
hoy.

« Integra lo aprendido en tu ecosistema digital: conecta las ideas de este manual con tus
herramientas reales y ajusta segtn tu contexto.

« No lo leas solo una vez: vuelve a él cada vez que te bloquees, cuando necesites
inspiracion o al planificar una nueva campafia. Es un recurso vivo.
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Fundamentos de

Inbound & |A

1. 4 QUE ES EL INBOUND MARKETING?

El inbound marketing es una metodologia que busca atraer clientes de forma no infrusiva,
mediante contenido de valor, perscnalizado y bien segmentado.
Se basa en acompafiar al cliente durante todo su proceso de decision: atraer, convertir,

cerrar y fidelizar.

2. ;QUE APORTA LA
INTELIGENCIA
ARTIFICIAL?

La |A permite optimizar todos los pasos
del inbound marketing.

Gracias a herramientas de analisis
predictivo, personalizacion dinamica y
automatizacion inteligente, ahora es
posible:

» Anticipar necesidades de los
usuarios.

s Ofrecer contenidos hiperrelevantes
en el momento justo.

« Automatizar flujos y procesos sin
perder personalizacion.

+ Medir el impacto en tiempo real.

3. ;PORQUE ES
IMPORTANTE?- UNA
RELACION SIMBIOTIC

Inbound e A no compiten, se
complementan. La |A aporta potencia de
calculo, prediccion y automatizacion,
mientras  que el inbound aporta
estrategia centrada en el cliente,
contenido de valor y vision a largo plazo.

Las empresas que integran IA en sus
estrategias inbound no solo aumentan la
conversion y retencion, sino que logran
experiencias de usuario mas
satisfactorias, reducen costes y toman
decisiones mas informadas. Este blogue
establece las bases para entender por
que esta combinacion es clave en el
marketing digital moderno.
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Antes de automatizar, perscnalizar o medir, hay que planificar con rigor. La preparacion
estratégica es la base de cualquier campafia inbound efectiva. No se trata solo de tener
ideas, sino de estructurar un plan claro, coherente y alineado con los recursos, la

realidad de la empresa y los datos disponibles.
Este capitulo te guia por los cuatro pilares esenciales de la fase estratégica:

N.1 Definicion de objetivos
SMART

Una campafia sin objetivos claros es como un GPS sin destino. Los objetivos SMART
permiten establecer metas que sean:

S — Especificas: ; Qué exactamente quieres lograr?

M - Medibles: ; Como sabras si lo has logrado?

A — Alcanzables: ; Es realista con tus recursos?

R — Relevantes: ; Esta alineado con tus necesidades y valores?
T - Temporales: ;En que plazo quieres legrarlo?

N.2 Construccion de Buyer
Personas con IA

Definir bien a tu cliente ideal es clave para atraer y convertir de forma eficiente. Una
buyer persona no es solo un perfil demografico: es una representacion semificticia
basada en datos reales de comportamiento, motivaciones, objeciones, miedos y habitos

digitales.

La |A permite enriquecer este perfil con:
» Analisis de interacciones en la web y RRS5.
+ Agrupacion de usuarios por patrones de navegacion.
+ Seguimiento predictivo de comportamiento.

CONSEJO PROFESIONAL: NO CREES UNA SOLA BUYER PERSONA. CREA UNA PARA CADA
SEGMENTO CLAVE Y DEFINE COMO SE MOVERIA CADA UNA POR TU FUNNEL DE CONVERSION.
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Tipologias de
workflows esenciales

Disefiar workflows efectivos significa anticipar momentos clave
del recorrido del cliente. Aqui tienes los mas comunes (y

necesarios) en cualquier estrategia de inbound marketing con
1A

1. Bienvenida automatizada
Se activa tras el primer contacto o registro.

Objetivo: establecer relacion, presentar valor y guiar hacia el
siguiente paso.

Ejemplo: “iGracias por unirte!l Descubre nuestros recursos
exclusivos en esta guia rapida.”

2. Carrito abandonado / Lead abandonado
Detecta cuando el usuario inicia pero no completa una accién
(compra, formulario, descarga).

Objetivo: recuperar la oportunidad de conversion sin ser
invasivo.

Accidén IA: contenido dinamico con producto visto, tiempo
limite, alternativas similares.

3. Seguimiento post-compra o post-descarga
Automatiza recomendaciones, agradecimientos, encuestas o
tutoriales.

Objetivo: fidelizar, activar uso del producto, generar
recurrencia o feedback.

Ejemplo: “;Te gusto nuestro ebook? Aqui tienes una guia
practica para ponerlo en marcha.”
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¢:Qué es la segmentacion
avanzada?

La segmentacion avanzada consiste en clasificar a los usuanos no solo por datos
demograficos (edad, género, ubicacion), sino por comportamientos, intereses, habitos
de consumo, historial de interaccion, necesidades y predicciones de intencién futura.

Es decir, entender a tu audiencia no como una masa, sino como multiples microgrupos

dinamicos, que cambian en tiempo real. Gracias a la inteligencia artificial, esta
clasificacion puede ser automatizada, precisa y continuamente optimizada.

;QUE VARIABLES PUEDES

SEGMENTAR CON |A?

Comportamiento digital:
» Tiempo de permanencia en paginas
clave

# Clics en botones, banners, llamadas
ala accion

* Historial de navegacion y frecuencia
de visitas

= Dispositivos o canales usados (email,
web, redes sociales)

Interacciones con contenido:
* Tasa de apertura de emails
dentro de

» Enlaces clicados

newsletters

= Contenidos descargados (ebooks,
guias)

» Formularios enviados (qué campos
rellenaron, cusnto tardaron)

Informacién CRM:
* Etapa del embudo (lead frio, MQL,
SQL, cliente activo, fidelizado)

« Historial de Compras o}
contrataciones
* Reclamaciones (o} Incidencias

registradas

* Tickets de soporte o chat con equipo
comercial

Datos predictivos:
* Probabilidad de compra o abandono
(churn)
+ Afinidad con producto X o servicio Y
» Nivel de engagement estimado
e Valor estimado del cliente en el

tiempo [(Customer Lifetime Value,
LTV)
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Campania Cafide

Este manual ha sido aplicado, validado y adaptado
visualmente como parte de una campafia de inbound
marketing real desarrollada para Cafide, marca de productos
sostenibles para mascotas.

La campaiia, titulada “Leave a Kind Print”, integrd los recursos
del manual como lead magnet principal y disparador de flujos
automatizados segmentados con IA.

Esta validacion real confirma la utilidad y escalabilidad del
manual en contextos empresariales concretos, reforzando su
valor tanto para PYMEs como para marcas con propdésito.
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Anexo Il — Entrevistas cualitativas

Como parte del proceso de validacion del manual y de la campafa “Leave a Kind
Print”, se realizaron entrevistas cualitativas con profesionales del marketing digital y
la comunicacion de marca con proposito. Estas conversaciones nos brindaron
valiosas perspectivas, nos ayudaron a identificar los puntos fuertes del proyecto y

nos ofrecieron recomendaciones para su mejora y aplicacion en el futuro.

A continuacioén, compartimos fragmentos representativos de dos entrevistas clave

gue se llevaron a cabo durante el desarrollo del TFG:

Entrevista 1 — Agencia Vilo

Perfil del entrevistado: Consultor senior de estrategia digital
Fecha: Marzo de 2025
Tipo de entrevista: Semiestructurada (por videollamada)

Temas abordados:
« Viabilidad del manual como herramienta aplicable a agencias.
« Valor de la automatizacion por IA en clientes con poco equipo humanao.
« Recomendaciones sobre escalabilidad y fases piloto.
e Adecuacion de herramientas y criterios de implementacion.
« Evaluacién del funnel y de la estructura metodologica.

« Indicadores de éxito y engagement emocional.

Aplicabilidad del manual como recurso formativo.

“Una guia como esta tiene muchisimo valor cuando el cliente no tiene equipo interno
para desarrollar embudos completos. Si ademas se plantea modular, como hacéis

aqui, puede encajar muy bien en diferentes sectores”.
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Transcripcion de la entrevista:

Entrevistador:
En primer lugar, muchisimas gracias, Dani, por tu tiempo. Para empezar, ¢ qué

opinion general te ha generado el manual que hemos compartido contigo?

Dani — Agencia Vilo:

La verdad, me ha parecido muy claro y util. Me gusta que tenga una estructura
modular y visualmente accesible. Es facil de entender tanto para equipos mas
técnicos como para marcas que no tienen un background digital muy fuerte. Para
nosotros, que trabajamos con proyectos que priorizan valores como la sostenibilidad,

este tipo de enfoque es un gran acierto.

Entrevistador:

¢ Y crees que puede aplicarse a marcas pequefias o con recursos limitados?

Dani — Agencia Vilo:

Si, totalmente. A veces parece que hablar de inteligencia artificial es sinébnimo de
grandes inversiones, pero el manual demuestra que se puede empezar poco a poco,
de forma realista. Incluso pequefias marcas pueden trabajar flujos basicos si tienen

claros sus objetivos y su comunidad.

Entrevistador:
¢ Hay alguna parte que destacarias especialmente o que te haya parecido mas

innovadora?

Dani — Agencia Vilo:

Me ha gustado mucho la parte del test emocional y el mapa interactivo. Le da un
toque experiencial, muy centrado en el usuario. Y también la integracion del
storytelling desde la voz de la mascota me parece muy potente, sobre todo en el
caso de Cafide. Hablar desde los valores del animal mas que desde el humano es

un angulo muy emocional y bien alineado con la marca.

Entrevistador:
Desde tu experiencia, ¢, qué retos te parece que puede tener aplicar este tipo de

automatizaciones con IA?
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Dani — Agencia Vilo:

Pues hay dos grandes retos: uno, no perder la voz auténtica de la marca al
automatizar. Y dos, segmentar bien desde el principio. Porque si el flujo esté bien
disefiado, pero llega al perfil equivocado, no sirve. Ahi la IA puede ayudar mucho,

pero hay que tener criterio para alimentarla bien.

Entrevistador:
¢, Qué opinas del equilibrio entre humanizacién y automatizacion en este tipo de

campafnas?

Dani — Agencia Vilo:

Creo que esta bien resuelto. No se siente frio, al contrario, se ve que se ha trabajado
una narrativa con proposito. Al final, el usuario no quiere recibir spam, quiere
sentirse visto. Si el contenido le habla en su lenguaje, aunque esté automatizado, lo

va a valorar. Lo importante es mantener ese tono humanao.

Entrevistador:
En el TFG se propone una estructura del embudo dividida en cuatro fases:
preparacién, lanzamiento, optimizacién y evaluacion. ¢, Crees que esta secuenciacion

por semanas tiene sentido desde el punto de vista operativo?

Dani — Agencia Vilo:

Si, tiene bastante l6gica. Me parece un enfoque realista, sobre todo si el equipo es
pequefio y necesita fases muy claras para no saturarse. Eso si, como en todo, hay
gue ser flexible y estar preparado para ajustar sobre la marcha, pero como base de

trabajo estd muy bien planteado.

Entrevistador:
Y en cuanto a herramientas, ¢ te parece adecuada la seleccion que se propone en el

manual (Mailchimp, HubSpot, Notion, etc.) para una PYME o startup?

Dani — Agencia Vilo:
Son herramientas muy bien escogidas. La clave esta en que no requieren una curva
de aprendizaje muy alta y tienen planes gratuitos o escalables. Lo Gnico a tener en

cuenta es que a veces la integracion entre herramientas puede dar problemas si no
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se tiene soporte técnico. Pero como punto de partida estan muy bien, sobre todo

Mailchimp y HubSpot, que ofrecen muchas opciones sin grandes costes.

Entrevistador:
¢, Qué tipo de indicadores considerarias clave para medir el éxito de una campana

como esta?

Dani — Agencia Vilo:

Pues aparte de los clasicos como la tasa de conversion o el coste por lead, creo que
en este caso hay que medir el engagement emocional. ¢ Cuantas personas
completan el test? ¢ Cuantas comparten su historia en el mapa? ¢Qué tiempo pasan
en la landing? Son sefales claras de conexion emocional. Y eso, en marcas con

propésito, tiene mas peso que el clic por si solo.

Entrevistador:

¢ Y crees que el manual podria tener uso interno, mas alla de captar leads?

Dani — Agencia Vilo:

Sin duda. Puede ser muy util como herramienta formativa para que nuevos
miembros del equipo entiendan cémo funciona una estrategia inbound desde cero. Y
también para alinear a equipos pequefios que a veces trabajan de forma
desorganizada. Que haya una guia clara y visual ayuda muchisimo.

Entrevistador:

¢Recomendarias este enfoque o el manual como recurso para otras marcas?

Dani — Agencia Vilo:
Si, totalmente. Me parece que no solo es aplicable, sino necesario. Hay muchas
marcas pequefias que quieren hacer bien las cosas pero no saben por dénde

empezar. Este manual da una estructura sin ser rigido, y eso es muy valioso.
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Entrevista 2 — Equipo Cafide

Perfil del entrevistado: Responsable de comunicacion y disefio de campafias
Fecha: Abril de 2025
Tipo de entrevista: Conversacional (presencial)

Temas abordados:

o Enfoque emocional de la campafia.

Identidad de marca y coherencia con los mensajes.
o Posibilidades de implementacion parcial real.

e Flujos automatizados y contenido del funnel.

« Viabilidad operativa de recursos interactivos.

e Uso del manual como herramienta formativa.

« Escalabilidad y condiciones reales de ejecucion.

“La idea del test como lead magnet emocional nos representa muy bien. Es algo que
podriamos usar perfectamente en un lanzamiento futuro, porque conecta con la

parte mas afectiva de nuestro publico.”

Transcripcion de la entrevista:

Entrevistador:
Hola, muchisimas gracias por tu tiempo. Queria preguntarte primero qué te ha

parecido, en general, la propuesta de campafia “Leave a Kind Print” para Cafide.

Equipo de Cafide:
jHola! Gracias a ti por pensar en nosotros. La verdad es que nos gustado. El
concepto es muy Cafide: sencillo, emocional y con propdsito y la forma en que se ha

construido nos parece muy cuidada.
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Entrevistador:
¢, Como habéis visto el contenido que se propone en la campafa, como los emails

adaptados al perfil o el lenguaje emocional?

Equipo de Cafide:
Bien, si hay algo que intentamos evitar es sonar frios o comerciales. Cuando hablas
con carifio, la gente lo nota. Y si una IA puede ayudarnos a automatizar sin perder

esa calidez, pues bienvenida sea. Eso si, siempre cuidando que no suene robotico.

Entrevistador:
Dentro del embudo planteado en la campafa hay una secuencia de cuatro correos
automatizados. ¢Os parece adecuada esa estructura? ¢ Creéis que ese tipo de

mensajes y tiempos encajan con vuestra comunidad?

Equipo de Cafide:

Si, nos parece un buen punto de partida. Cuatro correos esta bien para no saturar,
pero a la vez mantener el contacto. El tono y los contenidos, tal y como lo has
disefiado, nos encajan muy bien. Lo importante seria adaptarlos segun cada

campafa concreta, pero el modelo base funciona.

Entrevistador:
En el TFG también se plantea como eje visual el mapa interactivo Echoes of
Kindness, donde los usuarios dejan sus huellas emocionales. ¢ Creéis que desde

Cafide podriais gestionarlo internamente?

Equipo de Cafide:

Creemos que generaria mucha conexién. Pero si, habria que valorarlo bien a nivel
de tiempo y equipo, porque gestionarlo implica responder historias, dinamizar el
contenido, quiza moderar... Si se pudiera automatizar parte o integrarlo bien con

redes, seria mas facil de llevar. Pero como idea, tiene muchisimo potencial.

Entrevistador:
Mas alla del lead magnet, ¢ veis el manual como un recurso util para formacion

interna o para organizar campafnas?
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Equipo de Cafide:

Totalmente. De hecho, una de las cosas que mas valoramos es que esté todo es que
es muy afin a aquello que estamos haciendo ahora en la newsletter pero a otro nivel.
Tener algo asi nos serviria para incorporar a personas nuevas o para poner en
comun como planteamos las campafas. Nos daria estructura sin ser algo rigido, y

€s0 es muy Uutil.

Entrevistador:
Y pensando en una posible puesta en marcha real, ¢ por donde empezariais? ¢Qué

parte de la campafa seria mas factible lanzar primero?

Equipo de Cafide:

Probablemente empezariamos por activar la secuencia de emails e ir evaluando. El
mapa también nos motiva, pero lo vemos como una fase dos. En cuanto a recursos,
lo ideal seria contar con que el departamento de marketing lo que pudiera coordinar

la parte técnica y creativa, pero es viable.

Entrevistador:

¢ Entonces os planteariais escalar la campafa en el futuro?

Equipo de Cafide:

Si, pero como deciamos antes, paso a paso. Somos una marca pequefa y no
podemos hacer grandes lanzamientos de golpe. Pero si, es una campafia con la que
nos sentimos identificados y que podriamos adaptar en distintos momentos del afio,

como lanzamientos de producto o fechas especiales.

Entrevistador:
Pues muchisimas gracias, de verdad. Me ha servido un montén escuchar tu punto

de vista y me alegra que os hayais sentido identificados con el proyecto.

Equipo de Cafide:

Gracias a ti.
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Anexo llI- Ficha técnica de la campana “Leave a Kind Print”

Elemento

CAFIDE

Descripcion

Nombre de la

campaiia

Leave a Kind Print

Marca

Cafide — Productos sostenibles para mascotas

Objetivo principal

Atraer y fidelizar a nuevos clientes a través de una estrategia
automatizada de inbound marketing centrada en valores

emocionales y sostenibilidad.

Fase del funnel

TOFU, MOFU y BOFU integrados (atraccién, conversion,

fidelizacion).

Lead magnet

Test de personalidad para duefios de mascotas + guia
descargable de cuidados sostenibles.

Segmentacion

Automatizada segun resultados del test + comportamiento del

usuario en la web.

Canales

utilizados

Péagina web, email marketing, Instagram Ads, landing

personalizada.

Herramientas

HubSpot, Mailchimp, Looker Studio, Canva, IA para analisis

clave de comportamiento.
Contenido Secuencia DRIP automatizada con mensajes adaptados a
principal cada perfil emocional.

Valor anadido

Enlace emocional con el usuario + accién social: donacién a

protectoras por cada compra final.

Duraciéon

estimada

8 semanas (fase piloto).
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Anexo IV — Workflows automatizados

Uno de los fundamentos del manual y de la campaia “Leave a Kind Print’ es la
creacion de flujos de trabajo automatizados que se adaptan al comportamiento y al

perfil emocional del usuario.

A continuacion, se presentan esquemas simplificados de los flujos de trabajo
disefiados para cada etapa del embudo y para diferentes perfiles de usuario.
continuacion, se presentan los esquemas simplificados de los workflows disefiados

para cada etapa del funnel y para distintos perfiles de usuario.

( h GAHDE

TOFU

r&ﬂllé tipo de humano tienes ilN
tu lado?

Un test divertido y visual te ayuda a
descubrir si tu humano es emocional,
practico o comprometido.

Herramientas: Canva/Figma, HubSpot
3 J

e Y
- 7
( | !
Email 2 (dia 2): Email 3 (dia 5): Asunto: Una
Email 1 (dia 0): Asunto: Una historia como recomendacion pensada
Asunto: Tu forma de la tuya. _parati.
- - Contenido: Historia real de Contenido: Producto Cafide
cuidar deja huella. adopcion o testimonio, adaptado al recomendado segan perfil
Contenido: Resultado del test + perfil.
mensaje adaptado al perfil. CTA hacia la landing
CTA para descargar guia gratuita personalizada.

de cuidados sostenibles.

J

L~

B

Email 4 (dia 8): Email 5 (dia 12):
Asunto: Tu compra puede ayudar a otra Asunto: ¢Nos dejas tu opinién?
maSGOta' Contenido: Encuesta breve + recordatorio de los
Contenido: Oferta con causa: “Por cada compra, valores de la marca.
donamos € a protectoras locales.”
CTA: compra ahora. CTA: Incentivo: 10% en préxima compra.
E—
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Anexo V- Ficha técnica de la campana “Leave a Kind Print”

La campafia "Leave a Kind Print" se organiza siguiendo el clasico modelo del embudo
de inbound marketing, pero con un giro emocional y consciente que caracteriza a
Cafide. A través de las etapas TOFU (atraccion), MOFU (conversion) y BOFU
(fidelizacién), se acompana al usuario en este caso, al animal que es el verdadero
protagonista emocional desde el primer contacto hasta la accion final. En el camino,
se refuerzan valores como la sostenibilidad, la empatia y el vinculo entre humanos y

animales.

Este enfoque permite visualizar todo el recorrido de la campafia y comprender como

se entrelazan la automatizacion inteligente con una comunicacion afectiva y bien

segmentada.
Contenido Objetivo Herramientas
Fase Accion Clave principal emocional utilizadas
Crear conexién
TOFU Test de . . emocional
(Top of ersonalidad: Contenido visual inicial Canva/Figma
thep PQué tipo de. € interactivo con Iniciar HubS otg
¢ bo tono lidico g P
Funnel) | humano tienes? segmentacion
por IA
- Historia
Envio de emocional rReEI}:():%?r @
MEIES emails - Guia de animal—
(Middle adaptados al cuidados humano Mailchimp
of the erfliol del sostenibles Motivar al HubSpot
Funnel) Eumano - Producto cuidado
sugerido para el
: responsable
animal
BOFU - Donacion por ?dee?iez?crién Mailchimp
(Bottom | CTA solidaria + compra a emocional Looker Studio
: protectora . :
of the Encuesta fina . Cup6n del 10% Vincular marca | (simulado)
Funnel) con gncuesta con_i_mpacto
positivo
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Anexo VI - Plantillas de correos electronicos automatizados

Este anexo presenta el desarrollo completo de las plantillas de correos electrénicos
automatizados que se utilizaron en la campafia simulada “Leave a Kind Print”,
creada especialmente para Cafide. Estos correos son parte del embudo de inbound
marketing que se detalla en el capitulo 5.5, donde se explican las fases TOFU,
MOFU y BOFU, asi como su implementacion préactica a través de herramientas de

automatizacion como Mailchimp o ActiveCampaign.

Las comunicaciones han sido escritas y organizadas siguiendo los principios del
storytelling emocional, la personalizacion impulsada por IA 'y una conexion directa
con el perro, que es el verdadero protagonista de toda la narrativa de la marca. El
objetivo no es solo informar o persuadir, sino también crear un lazo emocional a
través de mensajes que reflejan el tono célido, cercano y afectuoso que define a
Cafide.

A continuacion, se presenta la plantilla completa de los cuatro correos clave del flujo

automatizado:

1. Email 1 — Bienvenida y entrega del manual:
Introduccion al universo Cafide y entrega del recurso principal (manual visual),

con un tono afectuoso y acogedor.

2. Email 2 — Recomendacién personalizada:
Propuesta de productos adaptados a las caracteristicas del perro, con

enfoque estacional (primavera), sostenible y personalizado.

3. Email 3 — Historia de otro cliente y su mascota:
Relato emotivo con formato storytelling para generar identificacion con otros

miembros de la comunidad.

4. Email 4 — Descuento o0 acceso exclusivo:
Cierre del flujo con una recompensa emocional y personalizada, transmitiendo

gratitud y exclusividad sin recurrir a agresividad comercial.
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Email 1: Bienvenida y entrega del manual

DOWNLOAD THE COMPLETE GUIDE !

Explore real stories, take the full test, join the
community, and register your pawprint on the

“Echoes of Kindness” map.

[ )

View email in browser
*|IFNOT-ARCHIVE_PAGE|*|LISTADDRESSLINE|**|END:IF|*

update your preferences or unsubscribe
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Email 2: Recomendacioén personalizada

Hey buddy,

IT'S YOUR
TIMETO

Tlﬁt xhy we've picked summer ssentials just for
] safe and made with kindn@éss. Whether it's a
tle Iea§h or aindurishing balm, this seasonis all

abou feelm goodiand doing good.

: WAG $ ‘ esérve care that's as special as your:
¢ pame@t

ron vou)

Violet Blue Poop

Treat Bag Bag Carrier

Dog treat bag handmade with OEKO- We've designed a braid inspired by marine
TEX® certified material and 100% fishing nets, paying tribute to the

cotton. It is the perfect size to store your craftsmanship of fishing artisans.

AirPods, keys, or your pet's treats.

Violet
Leash

This design allows you to grip yo
without chafing your hand, and a
comfortably position your thumb
control.8
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Email 3: Historia de un cliente

Hey littie one,

This is Max. He's a rescue, just like you
once were. He came home with a wagging
tail, a big heart, and a skin that needed a
bit more care.

His companion found Cafide one quiet
afternoon. They started with a soft leash.
Then came the calming balm for his paws.
The walks got longer. The naps, deeper.
Max now runs every morning through the
fields soft steps, strong heart.

He didn't just leave muddy pawprints
behind.

You have a
Slﬂl’! t00.

And we’d love to hear it.

Let’s show the world how
powerful your little paws can be.

CAFIDE

View email in browser
*|IFNOT-ARCHIVE_PAGE|*|LISTADDRESSLINE|**|END:IF|*

= INTUIT
mailchimp
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o Email 4: Descuento o producto exclusivo

A LITTLE GIFT FOR BiG HEARTS.

ACCESS YOUR GIFT
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Anexo VIl - Mensajes clave para redes sociales

En la fase TOFU (Top of the Funnel) de la estrategia de inbound marketing, el enfoque
esta en atraer y emocionar a la audiencia. Para lograrlo, se han creado contenidos
visuales especificos para redes sociales, como reels, stories y publicaciones estaticas,
que resuenan con los valores de Cafide y la conexiébn emocional entre las mascotas y
sus duefios. Estos recursos estan diseflados para captar leads de manera sutil,

generar reconocimiento de marca y comunicar el propésito de la campafa "Leave a
Kind Print".

< cafidepets

“& WTARP BT
.
08/05 15/05 22/05 29/05  i#cafidec
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Anexo VIlI- Lead Magnet Cafide

En la fase TOFU (Top of the Funnel) de la estrategia de inbound marketing, el
enfoque esta en atraer y emocionar a la audiencia. Para lograrlo, se han creado
contenidos visuales especificos para redes sociales, como reels, stories 'y
publicaciones estaticas, que resuenan con los valores de Cafide y la conexion

emocional entre las mascotas y sus duefos.

Estos recursos estan disefiados para captar leads de manera sutil, generar
reconocimiento de marca y comunicar el propésito de la campafia "Leave a Kind
Print".

Objetivos del lead magnet:

Transmitir los valores de sostenibilidad, cuidado y afecto que definen la
identidad de Cafide.

« Incentivar la descarga a través de una propuesta visualmente atractiva,

emocional y clara.
o Aportar contenido util, memorable y alineado con el estilo visual de la marca.

e Servir como punto de partida para flujos automatizados de email marketing,

adaptados al perfil del usuario tras realizar el test emocional.
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%8
ﬁ'

A Mindtul Guide to Living Sustainably with your Pet

Discover what Kind of Kind Print
you leave in the world.
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. e
a8 ' &,

N
»' 9% CAFIDE
3 an

i e
N

EVERY STEP TELLS R STORY OF
KINDNESS.

THIS SEASON'S MUST-
HAVE FASHION TRENDS

Every walk, every cuddle, every choice
you make with your furry companion
leaves a trace not just on the ground, but
in the world.

This mini-guide is here to help you
understand your Kind Print: the emotional,
sustainable and loving mark you share
with your pet and your planet.

v,

lrina it ant ; : B ae

* Because living with animals IS a daily act of love, &,
: o and love IS always worth leaving benind. :%;,

123



Daniel Exposito Pérez
INBOUND MARKETING EN LA ERA DE LA IA

WHAT KIND OF
KIND PRINT DO

We all connect with our pets in unique ways.
This test helps you identify your emotional and
lifestyle profile as a pet guardian.

Discover what drives you, and how you express
kindness in your day-to-day with your animal
companion.

e g
g 2 [ AT
' L o
S

&  \WHAT MATTERS MOST T0
g YOU WHEN CHOOSING
PRODUCTS FOR YOUR PET?

e The Protector
o | prioritize safety, calmness, and natural
materials.
e The Companion
o |look for bonding moments and emotional
comfort
¢ The Companion
o |look for bonding moments and emotional
comfort

& ﬁt e
: /‘43 .q %

a® iy A N a®
P\ ~ -2’ CAFIDE » ! P
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, 78 70 e
~ L] "
4°* . 4 " ae
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2
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" el

a®
.
L
a® 0 i
TN TO LOVE IS TO ACT WITH
| i AWARENESS.
e 4
_ 9
»
A%, &
2 G TO RESPECT IS TO CHOOSE
¥ WITH INTENTION.
?% ’s
Lo TO BE SUSTAINABLEISTO & *
e i CARE FOR TODAY

WITHOUT FORGETTING . ?#
TOMORROW. % °*

EVERY SMALL STEP LEAVES
A MARK. MAKE IT AKIND ’ﬁg
ONE.
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Anexo IX- Echoes of Kindness mapa interactivo de la comunidad de Cafide
(Fase Beta)

Echoes of Kindness es una herramienta emocional, colaborativa e interactiva que
forma parte esencial de la campafa Leave a Kind Print. Su mision es incentivar la
participacion activa de los usuarios, creando un espacio donde puedan compartir
pequefias historias de amabilidad protagonizadas por sus mascotas. Este mapa digital
permite a cada usuario dejar su huella, su Kind Print, completando un formulario en el
gue indican el nombre de su perro y describen una accion amable o inspiradora que
vivieron juntos. Estas contribuciones se geolocalizan y se representan visualmente en
un mapa colaborativo, creando una red simbdlica de historias compartidas que
refuerzan la comunidad Cafide y sus valores de sostenibilidad, empatia y amor por los

animales.

En cuanto a la experiencia del usuario, el formulario esta disefiado con una estética
calida, emocional y accesible. Después de completar su historia, el usuario recibe una
confirmacion personalizada y una invitacion a compartir su Kind Print en redes
sociales, lo que fomenta el contenido generado por los usuarios (UGC) y ayuda a que
la campafia se vuelva viral.

Echoes of Kindness CAFIDE
A ?, Bl
‘ L4
» . »
e, » 2 ) a;, s,
" & ‘s ", o » s
ar %, 4 s ) & 2
’ v 2, e . s %
a° ’ " A’ a°
& L)
M e " " ae
" * ‘s »a? 7 a
" a A » - a
. e Share your Kind Print M ° A
’, . 2 £y ‘your . i ’, .
s ar & ‘ar L 2
) s, = av, e as, 2
2 s R . . S P . " SCEENY % 0w p 20 %0
4 Ll 4° 'Y a° Rolo "Q » a° 4 an *°
a? 3 va?
» ,' ‘ s One rainy afternoon, Rolo’s human companion put on a brand new pair of white 2 »
) & ... ," L] sneakers. They were heading to the park for “just a quick walk.” Well, Rolo had other 1"‘ a0
» ’f as, g A9 | plans. As soon as they reached the park, Rolo spotted a gigantic mud puddle... and %0 h .f as,
v ‘,-‘ jumped in like an Olympic athlete. SPLASH! Mud everywhere. Sneakers? Ruined. Rolo? > s ®° y .~
Y Overjoyed. The best part? She turned around, gave her human the most innocent look 4°
‘s ‘s R ?, ever, and sat proudly in the middle of the puddle tail wagging like she'd just won a medal ‘s ’
LAY %0 % > >
*’° a e *’° That day, Rolo didn’t just leave paw prints she left a masterpiece of muddy kindness. 2 :‘ > > *’° a0 L4
a
va? » - v ra?
s ;‘o ;’. s » ‘s » ', v "‘ 4° '.;,' s
L » »
e ’ a 4
: ;j "- va? » 4 . e, 2, 2, g ;: 2
" %0 ‘s WSO »%0 . . ¢
N
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Anexo X — Dashboard de métricas Looker Studio

Como parte del enfoque profesional del proyecto, se ha creado una estructura de
dashboard de métricas utilizando Looker Studio (anteriormente conocido como Google
Data Studio), con el objetivo de evaluar el rendimiento de la campafa “Leave a Kind
Print”. Aunque en este TFG no se han llevado a cabo camparias reales, se presenta
una simulacién con indicadores clave de rendimiento (KPIs) que son relevantes para
medir el impacto potencial de la automatizacion con IA. Este dashboard permitiria a

Cafide monitorear en tiempo real cOmo se comporta la campafia y tomar decisiones

CAFIDE

fundamentadas en datos.

e L Objetivo
Métrica Definicion
esperado
Tasa de apertura (Open Porcentaje de emails abiertos 350
> ()
Rate) respecto a los enviados

] Porcentaje de clics en CTA
CTR (Click Through Rate) _ _ > 15%
respecto a emails abiertos

» Usuarios que realizaron la accion
Tasa de conversion . ) >10%
final (ej: descarga, compra)

NUmero de personas que
Leads captados o > 300
completaron el test inicial

Permanencia en la Tiempo medio en la pagina de .
) > 1 minuto
landing descarga
Rebote Usuarios que salen sin interactuar | < 25%
Tasa de participacion en | % de personas que responden al .y
> 0
encuesta altimo email con encuesta
Numero de veces que se
) ) _ > 150
Interacciones sociales comparte o comenta contenido en | _
interacciones
redes
I
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Anexo Xl —Planificacion Campaiia

A continuacion, te comparto la planificacién temporal estimada para la campafa

“Leave a Kind Print”. Este plan tiene una duracién de 8 semanas, abarcando desde el

disefio inicial hasta la ejecucion final, y se divide en tres fases: preparacion, ejecucion

automatizada del embudo y seguimiento final. Cada tarea esta cuidadosamente

alineada con los flujos del embudo TOFU-MOFU-BOFU, integrando herramientas

digitales e inteligencia artificial en los momentos clave.

Herramientas
Semana Fase Actividades principales implicadas
. Disefio del test + estructura del | Canva/Figma,
1 Preparacion o
funnel + segmentacion inicial HubSpot
Redaccion de emails + Mailchimp,
2 Preparacion | configuracion de workflows + HubSpot,
disefio de landing Canva/Figma
_ - Publicacién del test +
Lanzamiento . _ HubSpot, redes
3 captacion de leads + etiquetado _
TOFU . sociales
automético
Ejecucion Envio de Email 1 (resultado del
4 MOFU test) + Email 2 (historia o guia Mailchimp
(semana 1) | descargable)
Ejecucion _
Envio de Email 3 o
5 MOFU . ) Mailchimp, HubSpot
(recomendacion personalizada)
(semana 2)
Ejecucion ) _ o
Envio de Email 4 (CTA solidaria o
6 BOFU Mailchimp
+ oferta)
(semana 1)
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Ejecucion ] _ . o

BOEU Envio de Email 5 (encuesta final | Mailchimp, Looker
+ cupdn) Studio (simulado)

(semana 2)

Andlisis y Evaluacion de métricas, Looker Studio,

cierre seguimiento de KPlIs, HubSpot, Sheets

conclusiones internas
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Anexo Xll — Tabla comparativa IA vs sin I1A

Este anexo presenta una tabla comparativa que examina las diferencias operativas,
estratégicas y de resultados entre llevar a cabo una campafa de inbound marketing
de manera tradicional y hacerlo con la ayuda de herramientas de inteligencia

artificial. Este andlisis nos permite evaluar de manera objetiva el impacto de la IA en
aspectos como el tiempo, la personalizacion, la eficiencia y la escalabilidad, todo en

el contexto de la campafia Leave a Kind Print de Cafide.

CAFIDE

Aspecto Sin IA (gestion manual)  Con IA (automatizacion y

personalizacion

Segmentacién de Genérica, por categorias | DinAmica y basada en
audiencia amplias comportamiento, emociones y

perfil humano

Creacion de Manual y repetitiva por Asistida por IA (ChatGPT,

contenido parte del equipo herramientas de copywriting
IA)

Personalizacion Minima o basada en Personalizacién emocional y

nombre y tipo de cliente contextual por tipo de humano

Automatizacion de | Manual, depende del Automatizada con reglas

workflows equipo condicionales en HubSpot o
Mailchimp

Tiempo estimado 6-8 semanas (fase previa | 2-3 semanas (con plantillas +

de ejecucion + ejecucion) IA generativa y CRM
conectado)

Recursos humanos | Equipo minimo de 3-4 1-2 personas + supervision (1A

necesarios personas (copy, disefio, apoya en textos, disefio,

estrategia) flujos)
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Seguimiento de Manual, con hojas Excel o | Automatizado con dashboards
KPIs informes generales como Looker Studio
Escalabilidad Limitada por tiempo y Alta: se pueden clonary
recursos adaptar flujos facilmente
Costo de Elevado (més horas Reducido a medio plazo
implementacion humanas + herramientas | (menos carga operativa y
no integradas) mayor ROI)
Coherencia del Requiere control IA entrenada mantiene tono
tono de marca constante consistente en todos los
canales
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Anexo Xlll — Glosario de acronimos y conceptos

Acrénimo /

Término

Significado / Definicion

Inteligencia Artificial. Rama de la informética que disefia

1A sistemas capaces de realizar tareas que requieren inteligencia
humana.
Natural Language Processing (Procesamiento del Lenguaje
NLP Natural). Tecnologia de IA que permite a los ordenadores
interpretar y generar lenguaje humano.
- Top of the Funnel. Etapa de atraccion en el embudo de
marketing.
iU Middle of the Funnel. Etapa intermedia de conversion donde se
generan leads cualificados.
Bottom of the Funnel. Etapa final del embudo donde se busca
BOFU cerrar la venta o fidelizar.
Lt Contacto cualificado que ha mostrado interés en los contenidos

o productos de una marca.

Lead Magnet

Recurso gratuito ofrecido para captar leads, como guias, tests o

manuales.
oK Secuencia automatizada de acciones, como envio de emails,
activadas por el comportamiento del usuario.
Coste de Adquisicion de Cliente. Métrica que mide cuanto
CAC cuesta captar un nuevo cliente.
Lifetime Value. Valor estimado del cliente durante toda su
-V relacion con la empresa.
Key Performance Indicator. Indicadores clave de rendimiento
< para medir la eficacia de una estrategia.
Click Through Rate. Porcentaje de clics respecto al total de
CTR impresiones.
Técnica que compara dos versiones de un mismo contenido
A/B Testing

para evaluar cual funciona mejor.
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Customer Relationship Management. Herramienta para

CRM _ _ _
gestionar relaciones con clientes y leads.
DRIP Campafa de emails automatizados enviados de forma
Campaign secuencial a lo largo del tiempo.

Buyer Persona

Representacion semificticia del cliente ideal basada en datos

reales.
Programa basado en IA que simula conversaciones humanas
Chatbot ' .
para interactuar con usuarios.
Nivel de interaccion y compromiso que los usuarios tienen con
Engagement

una marca o contenido.

Looker Studio

Herramienta de Google para visualizacion de datos y creacion

de dashboards interactivos.
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