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El problema.

Contenidos sin valor

Las empresas reconocen el valor del marketing de
contenidos para interactuar con su audiencia, crear
conciencia de marca e impulsar las ventas. 9 de cada
10 empresas incluyen el contenido como elemento
clave de su estrategia de marketing B2B.

Segun el Il Observatorio MarTech de Omnitel y BPS
el 88,3% de los responsables de marketing B2B
considera que la mejor forma de tener exito y leads
esa t[rave's del marketing de contenidos en redes
sociales

Esto genera la necesidad de crear contenidos
recurrentes para los que no tienen medios, recursos,
presupuestos ni conocimiento.


https://omnitel.es/martech-2024/

Los retos.

Un mercado de 600.000 millones

El mercado mundial de creacion de contenidos movera
600.000 millones de dolares en 2024.

La generacion de contenidos rapidos, de poca calidad e
interés o copiados de otras fuentes, hacen que el trabajo
no tenga la repercusion deseada en cuanto a SEO y
leads.

El auge de la IA esta favoreciendo la creacion de
contenidos que no siempre gozan del estilo, mensajes y
enfoque deseado..

Es necesario crear diferentes formatos de contenidos
para impactar de forma diferente a los receptores a lo
largo de todo el ciclo de #CustomerJourney.



La situacion.

Cifras para entender el contexto

- EL 51 % del contenido que se consume procede de
busquedas organicas,. (BrightEdge)

- Casi dos tercios de los responsables de marketing
reconocen que o ho disponen de la tecnologia
adecuada para el marketing de contenidos o no le
saben sacar todo el provecho.. (CMI)

- El 42 % de los responsables de marketing carece de
las herramientas para la monitorizacion consistente
de resultados. (CMI),

- El marketing de contenidos aumenta la generacion
de leads, segun el 74 7% de las empresas. (Curata)



La solucion (1),

Nuestra experiencia y vision

La estrategia de contenido se desarrolla a traves
de una narracion original basada en muchos
contenidos abiertos: post de blog, noticias,
contenidos para redes sociales..

Estos contenidos se caracterizan por su interes
para el lector, el reflejo de un tema de actualidad
y su contenido divulgativo que aporta valor a un
problema.

Son contenidos que, desde el punto de vista de la
redaccion, estan orientados hacia el
posicionamiento y la amplificacion social, con el
fin de aumentar la visibilidad y el alcance.



La solucion (2).

Tres recomendaciones estrategicas

1. Lograr un equilibrio entre contenido abierto
cualitativo de interes y contenido premium o
de suscricion con informacion mas
cualificada, como informes, manuales,
webinars, videos,..

2. Aprovechar los contenidos premium para
lograr un mejor perfil de la audiencia, para
conocer mejor sus preferencias y
necesidades para poder crear y mantener una
comunidad activa e interesada.

3. Ultiliza el contenido para compartirlo con
medios de comunicacion cuando por la
naturaleza de su contenido pueda resultar
atractivo para una entrevista, tribuna de
opinion, nota de prensa..



I- 1IC ( )
La solucion (3).
Claves para un contenido de valor

- Crea contenido de interés para tu mercado y tu publico. No
siempre valen los contenidos del HQ.

- Crea una historia con un hilo conductor para crear
contenidos mas emocionales (no siempre son el tono

adecuado).

- Aprovecha a incluir referencias de exito y a expertos o
fuentes autorizadas que validen tu argumentacion.

-Un buen titular gana audiencia y visibilidad, pero los
pequenos detalles ganan los clientes.

- No tengas miedo a crear contenidos muy especificos para
audiencias muy concretas.

- Los contenidos cortos, copia y pega no tienen valor ni para
tu audiencia ni para los buscadores (SEO).

- Prioriza la audiencia a la promocion, no te pases de venta.



La solucion (4).

Analizar la interaccion y alcance

- Conoce y entiende a tu audiencia mas alla de la
demografia y las estadisticas. (eventos presenciales).

- Diferentes métricas transmiten cosas diferentes. Por
lo tanto, debes elegir las métricas para realizar un
seguimiento segun el formato, el canal y los
objetivos..

- Claves de visibilidad: trafico, busquedas organicas,
visitas, backllnks, palabras clave:, posicionamiento
SEO..

- Entender y encontrar el origen de tu audiencia:
fuentes de trafico, menciones de marca, hashtags..

- Datos de conversion: ratio de conversion, ROl del
marketing de contenidos..

- Metricas de interaccion: seguidores, aumento de
seguidores, tiempo medio de visita e interaccion,
ratio de clic-through, comentarios en redes..



» Crear contenidos » Estrategia de marketing de » Crea contenido de interes para tu

» Diferentes métricas

atractivos para cada
etapa del Customer
Journey.

Alinear la estrategia de
marketing content con
las diferentes areas de la
compania.

Planificacion y creacion
de contenidos con
recurrencia y calidad.

Usar la IA como
alternativa barata para
crear contenidos de valor
y personalizados.

contenidos “always on" con
orientacion SEO y divulgativa.

Lograr equilibrio adecuado de
calidad y cantidad entre mix
de contenidos abiertos y de
suscripcion.

Aprovechar los contenidos
premium para lograr un mejor
perfil de la audiencia, para
conocer mejor sus
preferencias y necesidades.

mercado y tu publico. No siempre
valen los contenidos del HQ.

Aprovecha a incluir referencias de éxito
y a expertos o fuentes autorizadas que
validen tu argumentacion.

No tengas miedo a crear contenidos
muy especificos para audiencias muy
concretas.

Prioriza la audiencia a la promocion, no
te pases de venta.

Crea una historia con un hilo conductor
para crear contenidos mas
emocionales (no siempre son el tono
adecuado).

Un buen titular gana audiencia y
visibilidad, pero los pequenos detalles
ganan los clientes,

Los contenidos cortos, copia y pega no
tienen valor ni para tu audiencia ni para
los buscadores (SEO),

transmiten cosas diferentes.

Elegir las métricas para
realizar un seguimiento segun
el formato, el canaly los
objetivos..

Claves de visibilidad:
Entendery encontrar el origen
de tu audiencia

Datos de conversion:

Métricas de interaccion
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