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Qué es el Marketing de Contenidos

En la actualidad, el 90% de los lideres comerciales de alto
rendimiento, anteponen las necesidades informativas de su audiencia
al mensaje de ventas y la promocién de su empresa. Pero, iqué es el
famoso Marketing de Contenidos?.

Pues bien, todo tiene que ver con el comportamiento del consumidor
actual, que es cada vez mas informado sobre los temas que le
interesan, tomando como fuente de informacién, aprendizaje y
verificacién, los medios digitales. Un consumidor que ademds utiliza al
maximo la tecnologia para eludir la publicidad de medios como la
televisién, la publicidad en revistas y por supuesto la publicidad
invasiva por Internet. Un consumidor que ahora tiene el poder de elegir
lo que quiere consumir y lo que no.

En este contexto nace el Marketing de Contenidos, con un enfoque
estratégico y centrado en la creacién y distribucién de informacién
valiosq, relevante y coherente para atraer al piblico objetivo,
quien, en ultima instancia premiaréa con su compra y fidelidad.

Es un proceso continuo donde las empresas son hoy generadoras de
contenidos relevantes para su publico objetivo, y no es nada facil,
pues para que esta estrategia de comunicacién con clientes y
prospectos sea exitosa, tiene por premisa no vender nada de primera
instancia. Es el Marketing de la NO interrupcién (sin cortes comerciales)
y es por esta razén, que el Marketing de Contenidos es uno de los 3
componentes esenciales del Inbound Marketing.

Por ultimo hay que destacar que el Marketing de Contenidos es ya una
estrategia utilizada por las mayores organizaciones empresariales B2C
y B2B a nivel mundial, como Coca-Cola, Procter & Gamble, Microsoft,

Cisco Systems, Starbucks y John Deere.

"El 90% de los lideres iales de alto rendimiento, ant

1 .

las necesidades informativas de su al

y la promocién de su empresa’.
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Como seintegracon la
metodologia inbound Marketing

En el universo digital encontraremos una inmensa
oferta de contenidos, en todas las dreas y
disciplinas, asi como en distintos idiomas,
algunos lo hacen de forma muy efectiva, pero la
gran mayoria no tanto, porque carece de una
estrategia y de una metodologia bien definidas.

El inbound marketing, es una metodologia que
hace equipo con distintas disciplinas
mercadoldgicas y que, a través del andlisis,
planeacién, métricas y evaluacién de metas de
ventas y de atencién al cliente, entre otros
criterios, hacen posible potenciar los esfuerzos
para alcanzar una mayor y més efectiva
atraccidn y retencién de clientes y prospectos a
mediano y largo plazo.
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¢Cémo es que se integra el Marketing de contenidos
a esta metodologia? Pues te lo explicamos con una
simple analogia:

Si la manera de atraer y retener clientes
(metodologia Inbound) la comparamos con un
viajero que toma la autopista para llegar a un
destino determinado.

"El marketing de contenido es la gasoling, las
herramientas de comunicacién son el medio en el
cual se desplaza el vigjero y el posicionamiento es la
direccién en mapa del lugar al cual se dirige”.
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Marketing de contenidos en mercados B2B.
El Instituto de Marketing de Contenidos, en inglés, Content Marketing Institute (CMI) es la organizacién lider
mundial en educacién y capacitacion en marketing de contenido, que ensefia a las marcas empresariales
cémo atraer y retener clientes a través de historias convincentes y multicanal. En 2019 lanza su novena
encuesta sobre el estado del marketing de contenido de empresa a empresa (B2B) en América del Norte. Los
encuestados son lideres en Marketing de Contenidos de las compafiias de mas alto rendimiento y éxito con sta
estrategia. Una de las investigaciones de marketing de contenidos més citadas en el mundo, que proporciona
informacién sobre cémo las organizaciones pueden llevar el marketing de contenido B2B al siguiente nivel.

A continuacién algunos datos importantes de la encuesta:

* |190% de los especialistas en contenido de alto rendimiento, anteponen las necesidades informativas de su
audiencia al mensaje de ventas y la promocién de su empresa.

¢ Los especialistas de contenido B2B utilizan principalmente el correo electrénico (87%) y estan
proporcionando contenido educativo (77%) para nutrir a esa audiencia. Ademds, el 45% usa la narracién de
cuentos y otras formas de "relacionarse” para llegar a su audiencia.

* El96% de los especialistas de contenido més exitosos estén de acuerdo en que sus organizaciones han
creado credibilidad y confianza con su audiencia.

¢ La creacién de contenido es el drea de marketing de contenido donde ha habido el aumento més reportado

en el gasto en los ultimos 12 meses (56%).

Para ganar esa confianza , tu contenido tiene cuatro Content Marketing Methods B2B Marketers

. . Use to Nurture Their Audience
rasgos esencmles.

Email/Email Campaigns
Educational Content

Riesgo apropiado: Evite pedir algo antes de probar ... cuswaciontornexsirs
el valor. nperson Events

Storytelling/Relating to the Audience

¢ Consistente: Entregar contenido confiable

Offers/incentives

regularmente a lo largo del tiempo. CommntyBulding/Audlence Paricpation

Personal: Basado en informacién confiable que el Membership Perks
Predicive Teehnology

visitante ha dado voluntariamente.
¢ Acumulativo: Baséndose en lo que vino antes.

Other Methods

En resumen, la marca que desee ser bien vista por su audiencia, debe ofrecer algo valioso, ser consistente, facil
de encontrar y ofrecer a los miembros de su audiencia el contenido que desean y necesitan, cuéndo y dénde lo
estén buscando.

COMPARTE ESTE EBOOK!
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que son relevantes para
audiencia?

Segun esta encuesta, las personas efectivas se basan en
"Si creas contenido B2B, es investigaciones sobre personas reales. "Nada supera la
imprescindible que cultives el capacidad de obtener informacién directamente de los
liderazgo intelectual. Si, en cambio, clientes actuales.

te dedicas a crear contenido B2C, )
Si su equipo no estd hablando con los clientes , busque

maneras de hacer que esto suceda. Algunos vendedores de
contenido acompafian a los representantes de ventas en
sus llamadas. Algunos organizan llamadas telefénicas con
clientes potenciales y clientes directamente. Aproveche los
eventos en persona a los que asisten los miembros de su
audiencia para hablar con ellos.

considera otros objetivos, como
establecer cierto nivel de
exclusividad o rentabilidad".

- HubSpot

- .

Formatos mas utilizados .

Los tipos de contenido que generardn los mejores

resultados para su organizacion dependen de muchos How B2B Marketers Have Changed Their Use of Content Types/Formats

factores: la naturaleza de su negocio, la demografia y Compared With One Year Ago
. . . - (All Respondents)
las preferencias de su audiencia, sus objetivos, etfc...
Audio/Visual Content
(e.g videos, livestreaming, webinars)
La experimentacién juega un papel importante en o Moo
. P . . n (e.g., articles, blogs, ebooks)
cualquier iniciativa de marketing de contenidos. Por ¢ .
ejemplo, un podcast o una revista impresa puede ser

una gran oportunidad para su organizacién,

Images
(eg. infographics, photos, charts, Gifs)

In-Person Content
(e.g. events, presentations, workshops)

dependiendo de su audiencia y recursos.

Audio-only Digital Content
(.8, podcasts, audiobooks)

Witten Print Content

Para los especialistas encuestados, los mds utilizados s magazines books, brochures)
son:

“Increased = Remained the Same = Decreased

¢ Audiovisual (Ej., videos y seminarios web).
¢ Texto Digital (Ej., articulos y libros electrénicos).
¢ Imagenes (Ej., infografias, cuadros y fotos).

COMPARTE ESTE EBOOK!
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Beneficios del Marketing de Contenidos en mercados B2B

Si aun te estds preguntando ¢Cudles son los beneficios de hacer este
esfuerzo? aqui te va un par de respuestas lo suficientemente buenas
para probar que el contenido funciona. Dentro de la encuesta

previamente citada se realizé un estudio cientifico que investiga el

impacto del contenido educativo en los clientes. Los resultados

mostraron lo siguiente:

¢ Segun los encuestados, tenian un 131% mas de probabilidades de
comprar de una marca inmediatamente después de leer el
contenido de esa marca.

* 78% de los encuestados encontré una marca "dtil" y el 64% la
consideré "confiable" inmediatamente después de leer el
contenido de esa marca y estos nimeros aumentaron en un 8 - 9%

una semana después.

GenRra confianza en
clientes y prospectos.

Aumenta el ex ment
Ccompromiso yo fdétzacion con
T

Educa el mercado para tomar
mejres decisiones 'de compra.

/

Beneficios del e e 2
Harketing de edeno o
Reduce el costo de. Contenitlos

adquisicion de clientes.

Genera posicionamiento de marca. Aumenta el tréfico de tu sitio.

En Marketing B2B te expondremos en mapa mental, los beneficios generales de la implementacion
de esta estrategia.

Es importante hacer hincapié en que, si bien es cierto, el
CONTENIDO ES EL REY. La realidad es que no se logran resultados
de la noche a la mafiana, todo depende de la calidad y relevancia
del contenido para el cliente o prospecto, la diversidad de formatos
y su distribucién multicanal, asi como la medicién de resultados y una
mejora continua en la oferta, y esto no es sencillo de lograrse de un
momento a otro. También es importante que esta estrategia sea
parte de la metodologia Inbound, con el fin de potenciar los
beneficios de la marca y sus ingresos.

El Content Marketing Institute asegura que “el content
marketing cuesta 62% menos que el marketing tradicional y
genera tres veces mds leads”.

COMPARTE ESTE EBOOK!

e00000000000000000 000 Wwwmarketingb2b.expert oe@

WWW.MARKETINGB2B.EXPERT



DE
ESTRATEGIA
DE



MB2B --:cccceceeeenneess MARKETING DE CONTENIDOS EN MERCADOS B2B @
SUIMPACTO, ESTRATEGIA Y RETORNO DE INVERSION

Planeacion de la estrategia

Es posible que parezca ser mucho trabajo, en especial si lo
comparas con otras estrategias de marketing que ofrecen

recompensas inmediatas, como la compra de listas, el
pago por clic (PPC), o el marketing de ferias comerciales,
donde obtienes nombres y direcciones de correo
electrénico en tan solo unos instantes.Pues bien, el

marketing de contenidos se usa con frecuencia cuando las
empresas descubren que dichos programas en realidad

tienen poco alcance y son mucho més costosos. Ojo, no

significa que cambies un método por otro, la

diversificacién de estrategias es lo mas inteligente
siempre, sin embargo, te podemos asegurar que si llevas el
marketing de contenidos a todas tus demds estrategias de
marketing, serds una oferta mucho mas atractiva a tus

clientes y prospectos y eso, si que te pone en una posicién

de recompensa a corto plazo.

Existe un sin fin de herramientas gratuitas y/o
de muy bajo costo para llevar a cabo la
planeacién de recursos, lo importante, es
conocer a tu cliente y su recorrido de compra
para generar contenidos personalizados a sus
necesidades tomando en cuenta la etapa de
compra en la cual se encuentra.

A continuacién te exponemos los principales factores que
intervienen en una estrategia digital:

* Un responsable dentro de la organizacién, lider de
coordinar el programa.

¢ Plataforma de gestién de un blog (si no es gratuita);

¢ Servicio de hospedaje del blog

¢ Produccién de contenidos (costo de la tercerizacién o del
sueldo/hora de los funcionarios responsables)

¢ Canales de promocidn y distribucion de contenidos
(redes sociales, email marketing, landing pages)

Canales de divulgacién pagos (como Facebook

Ads y Google Adwords)

¢ Herramientas de monitoreo y andlisis

* Bancos de imégenes

¢ Equipos de grabacidén de videos y audios (si utilizas estos
formatos en la estrategia).

COMPARTE ESTE EBOOK!
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EL ROI del Marketing de Contenidos.

El ROI, acrénimo de Return On Investment, o retorno sobre la inversién, mide el beneficio o las pérdidas de cada

estrategia utilizada por una empresa en un periodo establecido para determinar qué tipos de inversién valen la

pena y cudles necesitan ser optimizados o suspender al menos momentaneamente.

Como calcular el ROI

La mayoria de estas métricas antes mencionadas
pueden ser analizadas por Google Analytics, o

bien, cualquier otra herramienta de web analytics.

Ahora bien, a continuacién la férmula basica para
caleular el ROl o la férmula bésica para céleulo
del ROI del contenido.

En los ingresos, las métricas varian en funcién de los objetivos de
tu plan de marketing. El MC es una estrategia que se usa para
alcanzar distintos objetivos, como  atraer trafico a una pag. web,
la generacién de leads, posicionamiento de marca, eficientar el
cierre de ventas, generar engagement o fidelizar, incluso a los
integrantes de la propia organizacién, en fin, a continuacién,
reiteramos algunas de las principales métricas:

¢ Generacién de leads
Ventas Upselling/Cross-selling Lead nurturing
¢ Conocimiento de marca

¢ Engagement
¢ Retencidn de clientes y fidelizacion

Para la mayoria de las empresas que son primerizas en la
estrategia, el objetivo ‘principal es la generacién de leads y por
consiguiente las ventas, en cambio, las empresas con més de
1000 empleados dan prioridad al engagement (82%), seguido de
las ventas y la generacién de leads.

Veamos entonces los kpi's principales:

¢ N°de ventas

¢ N°de renovaciones del contrato/ventas recurrentes
* N° de leads generados

* N° de contactos generados/Suscriptores

¢ N° de visitantes dnicos en la web

¢ N°de pdginas vistas

¢ N° de followers

ROE= (Ingresos-Costes)/Costes

Beneficios del contenido - Inversidn en contenido = ROl
del contenido

COMPARTE ESTE EBOOK!
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EL1ROI de acuerdo al objetivo més
buscado.

Si tu objetivo es la captacidn de clientes a través
de tu sitio web, debes contemplar los siguientes
datos:

Numero de visitantes mensuales a tu web.
Nimero medio de leads que generas cada mes.
¢Qué porcentaje de los leads son cualificados?
(Cudl es el ratio de cierre de tu equipo de
ventas?.

Una empresa B2B en LATAM con valores entre
5.000 y 50.000 visitantes en pdg. web se
consideran valores correctos como punto de
partida, por debajo de eso, se considera
relativamente bajo, dependiendo del rubro y su
competencia.

Qualified Lead

Significa oportunidad de venta calificada, es un
prospecto que cumple con las caracteristicas
necesarias para ser un cliente potencial y esté

muy interesado en los productos y/o servicios de
la empresa.

seeeees MARKETING DE CONTENIDOS EN MERCADOS B2B

Y RETORNO DE INVERSION

Conversion

La conversidn, se realiza cuando generas un primer
interés por parte de un posible cliente. Normalmente
se obtiene su contacto (email, teléfono,...). Como se
muestra en el gréfico a continuacién, un porcentaje
de conversién entre 1.5% y 5% se considera
apropiado. Superior al 5% se considera un buen ratio
de conversién. Superior al 10% es lo éptimo.

Porcentaje de conversién:

?%

Ratio medio de conversién para campafias Google Adwords por industria

10

5.0%

4.0%

Ratio de conversion en %

3.7%

2.0%

%

Ratio

*Datos obtenidos de Google y Wordstream.
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Dentro de la estimacidén del retorno de inversién debes
contemplar que en esta estrategia, muchos de los
contenidos tienen una vida Util increiblemente larga,
puesto que pueden ser reciclados, sirven para atraer
prospectos de forma constante y asi generar conversiones
indefinidamente, sobre todo aquellos que cumplen con las
siguientes caracteristicas:

¢ Listas que no incluyan referencias temporales.
¢ Articulos educativos de “Como hacer...” (How To).
* Resefias de productos.

* Videos explicativos.

Ademaés, los mejores contenidos para la atraccién de
clientes potenciales son aquellos que se centran en
abordar los temas como si se hablara a un principiante.

COMPARTE ESTE EBOOK!
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“El Marketing de contenidos convierte a las empresas en solucionadoras
de problemas y a los usuarios en altavoces de satisfaccion”.

- Jordi Herndndez.
Autor de “Marketing digital para negocios”.

Gracias!

[
Contacto: Claudia Morales; Business Marketing
Mail: claudia.moralesemarketingb2b.expert

0000000000000 0OC0OCOCBOCOFOCTS www.marketingb2b.expert



