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POTENCIA TU MARCA

A TRAVES DEL MARKETING DE CONTENIDOS




CUANTO TIEMPO HACE

QUE NO TE PASA ESTO




FOCUS

PIME | EMPRENEDORIA
Comunitat Valenciana

ROPO VS SHOWROOMING
on

Declarativo
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Estudio Anual de eCommerce 20
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¢Con cua;d? IE;S srg;:f?ntrjes fr:a;es esfds mas de .511':L;r:~3r¢:|'oé - r sendias fis No existen diferencias significativas por
ctualmente todas mis compras son por intemet, practicamente no compro en tiendas fisicas Areas Metropolitanas vs. Resto de Espafia
Actualmente hago compras por internet y en tiendas fisicas en fa misma proporcién . '

Actualmente compro muy poco por internet, casi todo Jo compro en tiendas fisicas Base: 737 |







@ Focus

PIME | EMPRENEDORIA
Comunitat Valenciana

INBOUND MARKETING

“El Inbound Marketing es la disciplina de convertir a los
usuarios, de manera eficiente, en la gente que quiere -y
debe — hacer negocios con Usted”

Blog HubSpot



{ INBOUND MARKETING




Herramientas de Inbound Marketing

Content
Marketing

Landing
Pages

Inbound
Marketing

Marketing
A d Al Automation

Email &
Lead
Nurturing
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BUYER PERSONA

$,Como es tu cliente ideal en Inbound Marketing?

Oe®eo™5
]

@, cuberclick
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QUE DEBO CONOCER

NOMBRE
SITUACION PERSONAL

SITUACION PROFESIONAL

DATOS DEMOGRAFICOS

OBJETIVOS

VALORES

QUEJAS O PREOCUPACIONES
ACTIVIDAD ONLINE
COMPORTAMIENTO DE COMPRA

QUE PODEMOS HACER POR EL /ELLA
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cOMO

v" Analizando métricas cuantitativas y cualitativas (herramientas)

AN

Con entrevistas directamente con nuestro publico

AN

Analizando el comportamiento de nuestros usuarios: cdmo descubren
nuestros contenidos y cdmo los consumen

Por el tipo de compras que realizan

Por el tipo de contenido que descargan.

Por las palabras claves que utilizan para encontrarnos en buscadores
Por el feedback que nos dejan a través de formularios o redes sociales
Analizando su comportamiento (métricas cualitativas)

Con investigaciones de nuestra marca

<X X X X X X

Buscando el por qué escondido detras de cualquier métrica. Por ejemplo, si

un post se comparte mas que otro intentemos analizar las razones.
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BUYER PERSONA

stratum

Plantilla para definir a tu Buyer Persona

Buyer Pesona 1

Nombre: Enrique Mavares

Contexto personal

Es un ingeniero industrial, casado y con dos hijos. Es duefio de
una empresa de construccion desde hace dos afios.

|‘ Datos demogrdficos

42 afios. Percibe $200.000 al afio. Vive en un apartamento en
una zona residencial alejada de la ciudad.

X
I Metas y retos
(1

Encuentra que el mercado del ramo de la construccidén es
muy competitivo v ha conseguido pocos contratos a causa
de la poca publicidad de su empresa.

Ia Valores

Como ingeniero industrial le da mucha importancia ala
seguridad y a la organizacidn.

% Objeciones

Tiene un presupuesto para la publicidad de su empresa y no
esta dispuesto a gastar mas de lo fijado.

I Actividad Online

Tiene un perfil en Facebook al que atiende muy poco.

Sus busquedas en internet son: ;Cémo hacer publicidad para
tu empresa sin gastar demasiado? ;De qué me sirve Tener
una pdagina web para mi empresas

Fase en el proceso de
compra

Ha escuchado hablar de los servicios de marketing y
desarrollo web, pero aun desconoce la existencia de tu
empresa.
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BUYER’S JOURNEY

“El buyer's journey o ciclo de compra es el proceso por
el que pasa un potencial cliente desde que detecta
una necesidad o problema hasta que termina

cerrando una venta”

Inbound Cycle
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BUYER’S JOURNEY

Descubrimiento Consideracion
! E
NS NS
Tengo una Qué productos
necesidad tengoenel
mercado

Decision

{:--_-

v

Decido entre
las diferentes
opciones

14
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MARKETING DE CONTENIDOS

“El Marketing de Contenidos es una técnica de
marketing que consiste en crear y distribuir

contenido valioso y relevante para
atraer, adquirir y retener a una

audiencia ESPECI:f ICA con el objetivo de generar
beneficios para nuestro negocio”

Content Marketing Institute

15



10 BENEFICIOS DEL MARKETING DE
CONTENIDOS
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1. Puede llegar a ser el formato de Marketing mas econémico.

2. Se consigue reducir de manera notable el coste por Lead o cliente

3. Laestrategia esta orientada al consumidor no al producto.

4. Elbuen contenido rapidamente se hace viral y perdura en el tiempo. La publicidad NO
5. Se puede compatibilizar con otras técnicas publicitarias o de Marketing.

6. Un buen contenido puede posicionarte como experto del sector

7. Mejora el reconocimiento de marca — BRANDNIG

8. Influye en la toma de decisiones de tu publico porque generas confianza.

9. Conectas con tu publico y creas relaciones.

10. Es SEO Friendly. iA Google le encanta!

17
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Nuestro plan debe ser capaz de responder a

éPor qué
necesito
contenidos?

éQué quiero
conseguir
con ellos?

éComo
empiezo?

éCon quién
quiero

comunicarme?

éQué
contenidos
tengo ya?

estas preguntas.

éComo
mediré mis
resultados?

éCuando me
comunicaré
con ellos?

é¢Qué voy a
contarles?

éDonde les
comunicaré?

¢COmo me
comunicaré
con ellos?

19




DEFINICION

OBJETIVOS
ANALISIS Y

OPTIMIZACION

CONOCIMIENTO
AUDIENCIA

Estrategia de

Marketing de Contenidos

PUBLICACION/ ANALISIS DE
DISTRIBUCION ; 2 COMPETENCIA

DEFINICION
ESTRATEGIA

Metodologia Neolables
20
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MARKETING DE CONTENIDOS

DESCUBRIMIENTO

CONSIDERACION

FIDELIZACION

Post /editorial
Post /educativo
Whitepapers
Infografias
Guias

E-books
Tip-sheets
Descripciones
Contenido de
expertos

BLOG

WEB

REDES SOCIALES

Post /experto
Articulos técnicos
Guias expertas
Webinars
Podcasts

E-books

Videos

Check lists

Casos de estudio
CTAS - LANDING
FORMULARIOS
WEB- RRSS
EMAIL Mk

Descargas
Versiones prueba
Demos
Tutoriales
Ofertas
Comparativas
Guias técnicas
Webinars
Videos
WORKFLOWS
CMR- RRSS
REMARKETING
EMAIL Mk

Ofertas
personalizadas
Contenido
asociado
Encuestas
Cross Selling
Contenidos
exclusivos
Early bird
WORKFLOWS
CMR- RRSS
EMAIL Mk
OFFLINE

21
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DONDE ESCALAR

DECA =
BLOGS | Escalada

Inicio Nuestros Blogs iEnvianos tu post!

Q

Y4 DECATHLON.

Inicio / Donde escalar

Donde escalar

Sector las Ninfas, Los Cahorros de
Monachil

Por Francisco Cafiizares | mayo 23,2017 | Donde escalar,
Escalada deportiva

Hola a tod@s! En este post os facilito las resefias del sector

Consejos para escalar en verano

Por Victor Manuel Morafio | mayo 16, 2017 | Ddnde escalar,
Material, Seguridad

Hola a tod@s! Se acerca el buen tiempo y con ello se
Tenuevan nuestras ganas de ir a la roca y disfrutar de la

aeralads ein riacnn da nuadarnne camirannaladne

CATEGORIAS

Blogueros

Bulder

Donde escalar

Escalada deportiva

Material

Noticias

Sequridad

Videoblogs

22
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=<, ) Restalo.es

Participa en el sorteo y podras
cenar durante todo un afio por la cara
~

Apellidos

Email listbroking@schober_es
Cadigo Postal ERRYR

Il ~cepto |es bases del sorteo v |a politica de privacidad

jParticipa!

23
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PERSONAL | EmPREsAS | SECTORPUSLICO || EDUCACION FRIMARIAY SECUNDARIA | EDUCACIGN SUPERIOR Iniciar sesion Ayuda .‘_f_'é_" Cesta 900-816 742

Rosetta
Stone.

=

ADELANTE,
PRUEBALO
GRATIS

Elige un idioma v

EMPEZARLA DEMO (3)

Rosetita Stone= esta disponible en 24 idiomas. Prueba nuestra demostracion interactiva y

VEA COMO FUNCIONA

explora Rosetta Stone.

METODO CARACTERISTICAS REVISIONES

Ih IR Dt M Oreru : : = Facebook B Twitter : YouTube G - (‘_Necesita Ayuda? op0-816742
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Billieblush

estdo de cootel - slizze
Color: 3zul claro

Talla: &3

1+ Solo 1 disponibles

BdBEE THE LS €
Descuento 10%

Mover a favoritas 0

{I} Recuerdn: na podemes reservar los arliculos en b ceste,
(i} Puedes canjear tu vale o tarjeta regalfa mis adelante.

Envio

[% Fecha de entrega prevista

mi, 20,08 - [u, 25.09. TOTAL (v inciuda)

VOLVER A LA TIENDA |

Combinalo con

NIRD S NIRD S

100% ORIGINAL 100% ORIGINAL
Friboo mint&berry girls Friboo
Chagueta de punto Chagueta de punto Bailarinas con hebilla
2205 € 2085 € 2405 €

gratis

76,45 €

Vermas »

20% L 8
NIROS
100% ORIGINAL

Name it

NITHA 551
2LEE-E 1845 €
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Utilizan el marketing de contenidos
solo como herramienta de venta

27
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[ 178 e

@ PROMOTORES DE LA MARCA



@Focus PROCESO INBOUND MARKETING

ATRAER
°°°°°° RETENER
0000
CONVERTIR

@ PROMOTORES DE
PUBLICO CALIENTE LA MARCA

PUBLICO FRI'O

29
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PUBLICO FRIO

000000

VENTA (EL CIERRE)

PUBLICO CALIENTE

30
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OOOOOO
0000

Tasa de conversion BAJA
Coste Adquisicion Cliente ALT

ROl CAMPANA BAJO
O NEGATIVO

Tasa de conversion ALTA

~

Coste Adquisicion Cliente BAJO

@ ROl CAMPANA POSITIVO

_J

31



The New Marketing & Sales Funnel

Then... ...Now

Marketing

Marketing

Sales

Sales

32
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1. No tienen un plan ni una estrategia definida.

2. No son constantes.

3. No destinan los recursos necesarios.

4. Piensan que cualquiera puede hacerlo.

5. Los contenidos no aportan valor a su publico objetivo.
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1

Aqui no vienes a hablar de tu libro

N

Marketing enfocado a tu buyer persona.
Define a tu buyer persona, con pelos y senales, y
veras con claridad qué contenido es el adecuado.

35
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2

Aqui vienes a ligar

N

Tus contenidos deben enamorar.
Empatiza con tu buyer persona y sabras como
hacerte irresistible.

36
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3

Tienes que vender la misma moto

N

Tus contenidos deben guardar coherencia.

Tu buyer persona confiara en ti si te ve actuar de |a

misma manera alld donde te vea.
ESTO TE POSICIONA.

37



@rFocus

PIME | EMPRENEDORIA
Comunitat Valenciana

a4

Antes de arrancar pon el GPS

N

éDonde esta ubicado tu buyer persona?

Esta en el cruce de estas 3 variables:
-Embudo conversion
-Objetivo de tu contenido
-Naturaleza del proceso de compra de tu producto/servicio

38
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CONECTAR ENTRETENER | MOTIVAR
l l WEGDS | WEBINAR OFERTAS
CONCURS0S @ e ‘ ‘
.1 CAMPANAS + S
comic CHECKLIST

VIDEOS
ENTRETENIMIENTO % TESTIMONIOS o
yve NOTICIAS  PUBLICACIONES FOTOS
— EN RRSS
IMAGENES
INFORMATIVAS TUTORIALES RATINGS D
- e
CURSOS NEWSLETTER CASOS DE EXITO
VIDEOS
WHITEPAPERS
INFOGRAFIAS DEMOSTRATIVOS
INFORMAR EDUCAR CONVENCER

39



CONECTAF

NATURALEZA
PROCESO
COMPRA

ENTRETENER

VIDEOS
ENTRETENIMIE

IMAGENES
INFORMRTIVAS

WHITEPAPERS
EDUCAR

St
NOTORHEBAE

OBIJETIVO DE-TU

EN RRSS

CONTENIDO
v

TUTORIALES RATINGS

[l

< | WEBINAR OFERTAS
Aee —
CAMPANAS
CoMIC

MOTIVAR

CHECKNIST

FOT

(CASOS DE EXITO

EMBUDO CONVERSION

CON
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S| CONECTAR J| ENTRETENER | ~ MOTIVAR
o -
ca .. e n - g
o
£ [ ] |
- JUEGOS , WEBINAR OFERTAS
.7s CONCURSOS -8. e
' & CAMPANAS +
: comIC CHECKLIST
i VIDEOS
I ENTRETENIMIENTO TESTIMONIOS
| ()
|
[
I - NOTICIAS PUBLICACIONES FOTOS
| v EN RRSS
| IMAGENES
: INFORMATIVAS TUTORIALES RATINGS B
i u
l @ .I | - ‘
CASOS DE EXITO
: CURSOS P newserer B
! WHITEPAPERS VIDEOS
| INFOGRAFIAS DEMOSTRATIVOS
| ' INFORMAR EDUCAR CONVENCER
[ ]
2
o NOTORIEDAD CONVERSION
5
o

] L] ‘ - w.r
Descubrimiento - ——————— - - - - - - Decision
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5

Esto no es gratis

N

Debes destinar recursos.
Modalidades:
-Persona interna a la empresa con FORMACION
-Subcontratar a un experto en marketing digital
-Mix: supervisa experto externo y ejecuta el interno

42
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