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EL PAPEL DE LOS CONTENIDOS
EN EL FUNNEL DE INBOUND
MARKETING

Aprende cémo utilizar los contenidos en cada una de las fases de una estrategia de inbound marketing
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Outbrain, la plataforma premium en Discovery vy li-
der a nivel mundial, ofrece contenido relevante y
personalizado en formatos online, video y mouvil,
para las audiencias, al tiempo que ayuda a los edi-
tores a entender a sus audiencias a través de pa-
trones de consumo de contenido. Outbrain tiene un
alcance mundial de mil millones de usuarios Unicos
y genera mas de 275.000 millones de recomenda-
ciones de contenido personalizado al mes en todo
el mundo®.

La expansién de Outbrain en algunos de los sites
de noticias mas importantes del mundo es un re-
flejo de su rapido crecimiento y de las importantes
innovaciones apoyando la nueva era de las publi-
caciones digitales. Entre los medios que actual-
mente se benefician de la plataforma de Outbrain
se encuentran ESPN, CNN, Le Monde, Fox News,
The Guardian, Slate, The Telegraph, New York Post,
Sky News, Time Inc., El Pais, ABC, El Mundo, La
Vanguardia o Hearst.

Fundada en 2006, la empresa con sede en Nueva
York, tiene presencia con oficinas en diversas par-
tes del mundo, incluyendo Estados Unidos, Espa-
fia, Reino Unido, Israel, Singapur, Japon y Australia.

Sigue a @QOutbrainES en Twitter

INBQOUNDCYCLE

InboundCycle es una agencia dedicada exclusiva-
mente al inbound marketing.

Ha sido la primera agencia especializada en esta
disciplina fundada en Espafia y Latinoamérica, y
la primera en recibir el galardbn Diamond Partner
de HubSpot fuera de los Estados Unidos, lo que
la situa entre las 10 mejores agencias de inbound
marketing del mundo y la mejor de Europa.
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¢, Cémo estas trabajando tu estrategia de contenidos? ;Ves que tu plan no acaba de
arrancar y quieres saber como mejorar tus analiticas? El contenido es una parte muy
importante del inbound marketing, una metodologia que se esta imponiendo por sus
buenos resultados, por eso hoy queremos hablarte del papel del contenido en una
estrategia de este tipo, asi no te perderas nada y podras aplicarla cuanto antes..

1. El inbound marketing: una solucion de 10

El inbound marketing es una metodologia que combina técnicas de marketing y publi-
cidad, pero siempre de forma no intrusiva, asi se consigue contactar con un usuario al
inicio del proceso de compra y acompanarle hasta que hace la transaccion final.

De esta forma, combina técnicas clasicas que seguro que ya conoces, COmo mar-
keting de contenidos, SEO, social media marketing, publicidad en buscadores o
email marketing para conseguir llegar al usuario sin agobiarlo y dandole valor en todo
momento.

2. Las cuatro fases del inbound marketing

La metodologia del inbound marketing se trabaja en cuatro fases diferentes, pero
igual de importantes, que ofrecen un resultado muy bueno y adaptado a las necesi-
dades de cada empresa. Este es un breve andlisis de cada una de ellas:

1. Atraccion: a través de distintas técnicas de marketing y la publicidad, como
el marketing de contenidos, las redes sociales o el SEO, se atrae y se dirige a un
usuario hacia una pagina web con informacién Util para conocer y entender su
necesidad.

2. Conversion: Una vez que se han atraido visitas es hora de convertirlas en una
base de datos que sea de utilidad para la empresa. Para ello, se ofrecen a cam-
bio contenidos relevantes y personalizados, que se podran descargar a cambio
de rellenar un formulario.

3. Educacion: Tras haber convertido, los usuarios reciben, a través del correo
electrénico, informacion util para cada una de las fases de su proceso de compra
con el objetivo de acompanarles durante el proceso y dirigirles hasta la compra.
Para poder realizarlo, las empresas se sirven de técnicas de automatizacion del
marketing, concretamente usan dos: el lead scoring y el lead nurturing.


http://www.inboundcycle.com/lead-scoring-o-calificacion-de-leads
http://www.inboundcycle.com/lead-nurturing-o-maduracion-de-leads

4. Cierre y fidelizacion: Esta ultima fase consiste en mantener a los clientes
satisfechos, ofrecerles informacion util y cuidar a los registros, aunque nunca
vayan a ser clientes, porque se pueden convertir en prescriptores para otros que
si cumplen con las caracteristicas.

3. ¢Por qué son tan importantes los
contenidos en el marketing online actual?

En Outbrain, plataforma lider de Discovery (recomendacion de contenidos) , son
especialistas en ayudar a los lectores a descubrir contenido interesante para ellos,
proporcionando los titulares mas adecuados a un publico mas interesado y por
eso, a continuacién, dan algunas claves sobre la importancia de los contenidos en
el marketing online.

3.1 La situacion de los contenidos en el marketing actual

Segun Outbrain, el crecimiento de los contenidos se sigue dando a nivel global. De
hecho, en Espaina 8 de cada 10 marcas usan el contenido para entablar conversa-
cién con sus consumidores, y cada vez es mas relevante para esas marcas distinguir-
se de la competencia y crear un mayor engagement con sus clientes.

Para ello, saben que es indispensable crear contenido valioso y atractivo, y que ade-
mas es mas efectivo que la publicidad tradicional para conseguir sus objetivos. De
hecho, los millennials, la nueva generacion a la que se dirigen muchas marcas, son
amantes del contenido de calidad, asi que es muy importante ese equilibrio entre ca-
lidad y cantidad.

Por eso, muchas empresas empiezan a contratar a expertos en contenido. Una inves
tige : 2 muestra que en 2017 el 51% de las empresas tendra un responsable
de Ia estrategla global de marketing de contenidos en su organizacién, y no es para
menos. Estos especialistas se encargaran de producir contenidos de valor, encajan-
do en la politica y en linea con los valores corporativos.

3.2 Contenidos: un pilar importante del inbound
marketing

Desde Outbrain consideran que el mercado es cada vez mas competitivo, y que las
marcas se encuentran en una carrera para captar el interés de los consumidores,


http://www.outbrain.com/es
http://www.curata.com/blog/content-marketing-strategy-2016/
http://www.curata.com/blog/content-marketing-strategy-2016/

por eso es necesario distinguirse y aportar valor real, y de esta forma crear un vinculo
fuerte con el publico y generar oportunidades de negocio.

Por ejemplo, una marca de belleza como L’Oreal puede ofrecer consejos sobre como
mantener un estilo de vida saludable o sobre cédmo cuidar la alimentaciéon sin tener
que hablar del producto en si. Muchas empresas se acercan a sus audiencias para
asesorarles y aconsejarles con contenido muy valioso en el que estan especializados,
y aprovechan para demostrar su liderazgo en el sector. ;Lo haces también tu?

I

La experiencia del cliente
va mucho mas alla del
proceso de compra.

4. ¢ Qué tipos de contenidos podemos
encontrar?

Outbrain ha acabado de darnos consejos sobre la importancia de los contenidos en tu
estrategia, pero en esta ocasién respondera a unas preguntas que seguro que te estas
haciendo.

4.1 ¢Cuando debemos usar el marketing de contenidos
y en qué tipo de empresas y campanas de marketing
funciona?

No es una pregunta tan facil de responder, porque en realidad se trata de una estra-
tegia transversal que hay que incluir para ayudar a todos los KPI. El contenido es muy
util para todo tipo de objetivos: cuando es necesario recibir trafico de calidad, aumen-
tar los tiempos de visitas y las paginas vistas y generar mas leads o ventas.



X FIxe sprcias

4.2 ;Qué tipos de
contenidos existen?

Existen tantos contenidos como sec-
tores, ya que es necesario que la marca
lo alinee con sus objetivos, y que logre
que la visita que llegue a la web sea
muy cualificada. Para ello, una empre-
sa de turismo puede, por ejemplo, hacer
contenidos sobre sobres sus destinos,
0 una que venda zapatos sobre las ten-
dencias en el sector.

Aun asi, Outbrain nos propone este acer-
camiento al contenido por categorias:

e Corporativo: Se dedica a trans-
mitir los valores, misién y visién
de una marca para posicionarse
para los consumidores. Son con-
tenidos que ayudan a asociar la
marca a unos valores concretos.

Sobre productos: Orientados a co-
municar los beneficios a través de
casos de éxito, experiencias del
consumidor, testimoniales, etc.

Por el propodsito: Creado para ins-
pirar, informar, educar, entretener o
llamar la atencién y a la participacion.

Por formatos: Con videos, image-
nes, audio, formatos interactivos...

De influencers: En colaboracion
con terceros o seleccionado,
pero que impacte por quién lo
protagoniza.

Para generar conversacion: Post
de blogs, articulos que se publi-
can con frecuencia... su objetivo
es mantener viva la conversacion
con los usuarios y que aumente
el engagement.

Con fecha de caducidad: Porque
estan unidos a un evento o por-
que tienen mas valor si se con-
sumen en el momento, como un
partido de futbol.



5. Ventajas de la creacion de contenido

Ya sabes que el marketing de contenidos ayuda a aumentar la visibilidad de la marca,
y sobre todo a crear valor para los usuarios, a fidelizar clientes e incluso a encontrar
nuevas opciones de venta.

Desde Outbrain nos recuerdan que es muy importante tener claro el objetivo, y este
es en muchas ocasiones el fallo de las empresas. ¢ Te acuerdas cuando estallé el boom
de las redes sociales y todo el mundo queria tener perfil en todas sin saber muy bien
por qué? Pues esto es algo parecido.

De todas formas, encontrar un objetivo y trabajarlo con contenidos ofrece muchas y
muy buenas ventajas, por eso Outbrain quiere hacer hincapié en que el mensaje
publicitario esta perdiendo efectividad. El 50% de los banners no son vistos nunca,
y el email marketing esta en unos ratios de apertura que no llegan al 5%. Con este
panorama, necesitamos una solucién desesperada, y esa es el contenido, que puede
recuperar el engagement rapidamente.

Para un marketing de
contenido de éxito es
necesario tener un
enfoque muy claroy
aportar valor en la vida de

los usuarios.

6. ¢Cuales son las principales tendencias
en marketing de contenidos?

En Outbrain tienen muy claro que la evoluciéon del marketing de contenidos va a ser
la misma que la del sector. Ten en cuenta que los mensajes publicitarios son menos
agresivos, y que los formatos restan intrusismo, asi que acabamos con los problemas
que pueden tener otras soluciones como adblockers.

Ademas, se prevé que los contenidos alcancen cada vez mas relevancia porque
solucionan la pérdida de engagement entre la marca y el usuario. Han venido para
quedarse.



7. ¢Por qué los contenidos son tan
importantes en una estrategia de inbound
marketing?

Los contenidos son la columna vertebral de cualquier estrategia de inbound mar-
keting, por eso desde InboundCycle estamos muy de acuerdo con lo que han dicho
nuestros companeros de Outbrain.

Sabemos que con ellos se pueden llevar a cabo las cuatro fases de la estrategia de
inbound marketing, y en cada una de ellas tienen un peso diferente. Asi, los conteni-
dos se adaptan al proceso de compra del usuario y le permiten resolver sus necesida-
des. Asi se usan los contenidos en cada una de las fases. {Toma notal

7.1 Fase de atraccion

Ya hemos visto que el objetivo de esta fase es atraer usuarios a la web. Para ello lo
ideal es ofrecer articulos de valor y de mucha calidad, asi podran satisfacer sus dudas
y consultas que puedan tener. Es importante que estos articulos estén relacionados
con las necesidades que resuelve el producto, pero también con las del buyer perso-
na o cliente ideal, es decir, que encajen con sus intereses.

Para conseguir que en esta fase los articulos funcionen es necesario que detras de
cada uno de ellos haya un trabajo de SEO y que estén optimizados segun las ke-
ywords que sabemos que va a buscar el buyer persona. Asi se posicionaran en busca-
dores y atraeran visitas cualificadas.

Si ademas apoyamos la difusion de esos articulos en redes sociales o a través del
email o colaboraciones con otros blogs, estaremos ganando mucha visibilidad. Por ul-
timo, debes saber que los videos y las infografias son materiales muy Utiles en esta fase.

7.2 Fase de conversion

En esta fase ya tenemos al usuario en nuestra web o blog, y para conseguir que con-
vierta hay que seguir proporcionandole contenidos de calidad y de alto valor para
él, es decir, que resuelvan sus dudas o problemas. El objetivo es que el usuario se
transforme en lead dejando sus datos para que podamos contactarlo, por eso es ideal
ofrecer contenido mas completo y extenso que en los articulos. Funcionan muy bien
los ebooks, guias, manuales, cuadernos de ejercicios, plantillas, checklist, infor-
mes, webinars... El enfoque de estos contenidos debe ser igual que en la fase ante-
rior, deben ser informativos y que no tengan un componente comercial, asi podremos



captar a los visitantes y conseguir que empiecen a confiar en nuestra marca y tenerla
como referente.

7.3 Fase de educacion

Es la hora de hacer contenidos con la intenciéon de que los usuarios vayan cono-
ciendo la marca, los productos que ofrece, sus ventajas y como pueden ayudarle a
solventar sus necesidades. Por eso, en esta fase el contenido es algo mas comercial
y se suelen entregar mediante cadenas automaticas de email, lo que se conoce como
lead nurturing. A nivel de formatos, deben ser mas exclusivos y comerciales, como
testimoniales o casos de éxito.

7.4 Fase de cierre y fidelizacion

Debe ser muy parecida a la fase anterior, generando contenidos que tengan como
objetivo generar engagement con la marca, mas consumo y que los clientes se trans-
formen en embajadores. Funcionan bien formatos como las newsletter, cursos online,
webinars o articulos, aunque se puede usar cualquier otro formato de los que hemos
mencionado hasta ahora.

8. Asi deben ser los contenidos en cada fase

Para que te quede mas claro, desde InboundCycle hemos preparado un cuadro resu-
men en el que podras entender la importancia de los contenidos en cada fase de tu
estrategia de inbound marketing.

Fase Objetivo Enfoque Tipos de contenidos
Atraccion Conseguir que los  Educativo o - Articulos

usuarios visiten la informativo - Infografias

pagina web o el - Videos

blog de la empresa.

Conversion Conseguir que los  Educativo, - Ebooks
visitantes dejen sus informativo o practico _ gyias
datos y se convier- - Manuales
tan en leads de la - Estudios
empresa. - Plantillas
- Checklists
- Webinars
-Cuadernos de
ejercicios
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Fase Objetivo Enfoque Tipos de contenidos

Educacion Conseguir que los Mas comerciales - Casos de éxito
leads conozcan la (aunque sin pasarse) - Testimoniales
marca, sus produc-
tosy ventas y como
pueden ayudarlos a

solventar su problema.

Cierrey 1) Conseguir que el 1) Igual que enlafase 1) Igual que enlafase
fidelizacion lead seconviertaen  anterior. anterior
un cliente de lamarca. 2) Contenidos de mar- 2) El formato de los
2) Conseguir que el ca + comerciales contenidos en esta
cliente siga consu- fase no es tan relevan-
miendo la marca o te. Lo relevante es el
sea embajador de la enfoque. Deben ser
marca. contenidos que consi-

gan generar branding
y engagement con la
marca. Ej: newslet-
ters, cursos, articulos,
webinars, etc.

9. ¢Por qué contenidos e inbound marketing?

Seguro que tu mismo eres consciente de lo dificil que es hacerse un hueco en el
mercado hoy en dia. La competencia es feroz, y ser original o captar usuarios puede
ser misién imposible. Sin embargo, si usas las técnicas adecuadas y analizas qué es lo
que necesitan y valoran los usuarios, tendras éxito seguro.

El inbound marketing es precisamente eso, entender como se comportan los usua-
rios, y primar la calidad de lo que le ofrecemos por encima de la cantidad. Y eso
solo se consigue con contenido de valor, redactado en funcién de sus intereses, y que
sea capaz de captar su atencion.

Por eso, si utilizas el contenido perfecto en cada fase de tu estrategia de inbound mar-

keting, tal como te hemos ensefiado, seras capaz de notar una mejora en tu estrategia.
¢ Estas dispuesto a probarlo?
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¢ Quieres conseguir una sesion de diagnéstico gratuita?
Haz click en el enlace

www.inboundcycle.com/diagnostico

¢ Quieres saber cdmo hacer que tus contenidos
lleguen a la audiencia deseada?
http://www.outbrain.com/es/contact

®utbrain
INBCOUNDCYCLE O @ ®

www.inboundcycle.com
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