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1. Datos relevantes

(HubSpot Academy)
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?4% consumidores rompe relaciones
comerciales por comunicaciones
irrelevantes.

51% consumidores no haria negocios con
empresa tras experiencia negativa.

/4% consumidores se plantea cambiar
marca si proceso compra es complicado.
/7% consumidores comparte su
experiencia.
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2. ¢, Qué es”?

Metodologia empresarial que se basa en ofrecer la ayuda
adecuada o cada posible cliente en cada momento

determinado.

;,Como?  Compartiendo  conocimiento -  Consumidores

encuentran a empresa y deciden si la necesitan.
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CONVERTIR

visitas } } }

Formularios
Llamados a la Accién
Landing Page

CERRAR DELEITAR

} } } Clientes } } } Promotores

Email Eventos

_ Workflows Contenido inteligente
Administracién de Leads Social inbox

Integracién con CMR

\7) branch




1°) Atraer

- Atraer prospectos y clientes
- Contenidos utiles y relevantes.
CONTEXTUAL

- Anadir valor relacidn consumidor-marcao

,Como? Con mapas de empatia
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{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué
OYE? °
Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe
Lo que dicen las personas influyentes

{Qué
VE?
Entorno
Amigos
La oferta del mercado

{Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS
Miedos
Frustraciones
Obstéculos

RESULTADOS

Deseos/necesidades
Medida del éxito
Obstéaculos

Herramienta disefiada por XPLANE
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2°) Interactuar

- Usuario completa acciones determinadas
que demuestran interés suficiente.

- La marca se pondra en contacto con él.

- ASESOR DE CONFIANZA: Aportar

soluciones a los problemas.




3°) Deleitar

Usuarios
suficientemente
satisfechos
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ATRAER

CONVERTIR

' A
| Visitantes ::
'\ "

Los usuarios
tienen una
meta. Entran a
laweb en
busca de
informacion
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Haz la tecnologia ticil
para

Les convence
la informacién
que ofrece la
web. Desean
contactar

CERRAR

un proceso de
venta por
parte de la
empresa

DELEITAR

S

repitiendo la
compra o
ecomendando
la empresa

~ il
tunegocio
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4. Ciclo basado en el
Cliente Del embudo al ciclo

Antes, con el embudo... Ahora, con el ciclo...
los clientes eran la los clientes estan en el
altima prioridad centro del proceso

Marketing

Clientes

@Junta de $CYLdigltol g re—

Haz la tecrologia facil
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o. Métodos basicos
a)Creacion de buyer persona

b)Marketing de contenidos




a)Buyer
persona

Representacién
semificticia del
cliente ideal

g Bt

Haz la tecrologia facil
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PLANTILLA PARA CREAR BUYER PERSONA

DATOS DEMOGRAFICOS

Mujer de entre 25 y 30 aos.
Ingresos mensuales netos de 1.450€.
Disenadora grafica en una empresa de

publicidad.

Graduada en la universidad con un postgrado

en Marketing Digital.

Con pareja y sin hijos. SARALOPEZ SANCHEZ
METAS SUS BUSQUEDAS

Casos de éxitos en publicidad.
Nuevos artistas vanguardistas.

N h el

Ascender a Directora de Arte.
Exponer sus cuadros.

RETOS

Asumir nuevas responsabilidades.
Crear piezas mas llamativas.

INTERESES

La fotografia y la pintura.

Nuevos lanzamientos tecnoldgicos.

4QUE SE LE PUEDE OFRECER?

ASPECTOS ATENER EN CUENTA

Al tanto de las nuevas tecnologias.
Acorde con movimientos vanguardistas y
modernistas.

Siempre esta a la orden del dia con las
noticias nacionales e internacionales.
Apasionada del arte.

OBJECIONES

“A las empresas aun les queda un largo
camino por recorrer para estar acorde con lo
que las nuevas generaciones demandan”.
“Tener conocimientos sobre Marketing
Digital es un plus que cualquier empresario
deberia poseer”.

Publisuites &5
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ETAPAS DEL BUYER'S JOURNEY

\ \

Descubrimiento Consideraciéon - Decisién

S 4 /4

— N— C——

O O O

El buyer persona percibe El buyer persona ya ha El buyer persona se
que tiene una necesidad aprendido qué necesidad dispone a decidir cual de
y comienza una tiene y empieza a acotar las opciones de compra
investigacion para qué opciones existen para que ha evaluado, acabara
entender mas sobre ella. solucionarla. materializando.

;Que le puedes ofrecer en cada etapa?

Articulos de blog Videos Consultoria gratuita
E-books Podcast Descuentos
Casos de éxito Demo del producto

Testimonios

@ DIGITAL
MAKERS

Buyer’s
journey
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b) Marketing de contenidos

Enfoque estratégico del marketing
centrado en la creacion y distribucién
de contenido:

- NO COMERCIAL

- VALIOSO

- RELEVANTE

- COHERENTE

ﬁ Junta de @ CrL digitol g: By 16
Castillay Leon

Haz la tecrologia facil



Tipos de contenidos

1.Blog 300-500 palabras

2. Ebook Version electronica libro.

3. Newsletter Boletin con informacion periddica remitido por email..

4. Video Altamente valorados por usuarios. Muy buen posicionamiento.
5. Infografias Contenido valorado.

6. PDF Buen posicionamiento con palabras clave.

7. Podcast Archivos de audio.

8. Webinars Seminarios/conferencias formato video.

9. Slideshare Sitio propiedad LK. Compartir presentaciones diapositivas.

Castillay Leon

Haz a tecrologfa técl
Pty negocio
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iVamos a investigar un poco
mas sobre alguno de ellos!
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¢, Como
puedo crear

un buen




iLa extension
del titular es

clavel

Max.60 caracteres

iY la del contenido también!

1.000-1.500 palabras.




Lloma la atencion
con el titular.
;,Como?

Revela un secreto
Resuelve un problema
Buena imagen principal
Utiliza ndmeros
Despierta la curiosidad
Las preguntas funcionan
Emociona

Sensacidén de utilidad

@ Junta de &CYL digitol
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Programa bien
tus

oublicaciones

1. Martes-miércoles
2. ¢ Qué tal los fines de
semana?

SAL S s
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Utiliza vinetas y
listas

numeradas




Incluye
llamadas a la
acciony
facilita

informacion
a los posibles
suscriptores
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INICIO

RUPTURA
EQUILIBRIO

PLANTEA-
MIENTO

CLIMAX




Mantente
activo y atrae

traofico a tu
blog.




Construye tu

audiencia.




Experimenta,

iHaz algo
inesperadol




Imagenes e
infografias,
¢, Como
crearlas?




Construyendo relevancia a
través de los contenidos

1°) Temoszgoeneroles. GOOGLE TRENDS
) Palabras clave. SEMRUSH
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Consejos para impulsar
el marketing de
contenidos
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Titulares para captar
lo atencidn de la
audiencia:

- Numeros

- Elementos clave

- Beneficio de consumir
contenido

32



Contenido relevante y
que aporte valor:

- Contenido eficaz:
significacion + fascinacion

- Aspecto informativo.

- Informacion oportunay
novedosa.

5., oo SO

Castillay Leon
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Llomadas a la accion
+ contenido
persuasivo:

¢, Quién eres?

¢, Qué ofreces?

¢, Qué puedes hacer por el
buyer persona?
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Llamadas a la accidn
+ contenido
persuasivo:

- ¢Quién eres?

- ¢ Qué ofreces?

- ¢(Qué puedes hacer por el
buyer persona?
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iMUCHAS
GRACIAS!




