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Introduccion

Todo cambia y el mundo del marketing no es la excepcidn, ya que ahora es dinamico.

Las herramientas, la tecnologia y las tendencias de los Ultimos anos nos permiten el uso

estratégico de contenido inteligente: completamente personalizable.

Por eso es importante que tu empresa esté actualizada con los desarrollos mas recientes,

asi como tus equipos de marketing por lo que se refiere a los contenidos, que son la base

de cualquier estrategia digital.

Claro que para aprovechar estas oportunidades hay que saber qué son los contenidos
dinamicos, cuéales son sus singularidades, en dénde encajan en tu estrategia comercial y

cémo aprovecharlos en tu negocio a través de las herramientas correctas.

A lo largo del libro hablaremos del funcionamiento de una estrategia de contenidos
dinamicos o inteligentes, es decir, con contenidos personalizables que se adapten a
cada posible comprador para crear una relacion de confianza y certeza. Esto hard que tu

empresa sea competitiva en el mercado, con beneficios muy marcados en el aumento de

leads y oportunidades de venta.




Algunas estadisticas
que hablan de la importancia de los
contenidos para las empresas

* De acuerdo con Statista, se estima que, para 2024, el numero de usuarios de email global

sera de 4.480 millones. Mencionamos este dato para hacernos una mejor idea de lo que
significa la relevancia de los contenidos en un mundo digital cada vez mas amplio, en el

que los usuarios y oportunidades se cuentan por millones.

* | a mayoria de las agencias de marketing generan entre 300 y 800 oportunidades de

ventas por mes, segun nuestras fuentes; sin embargo, para que estas oportunidades se

conviertan en conversiones, es necesario nutrir a los leads correctamente.

® En un estudio de CSO Insights, casi un tercio (32%) de las organizaciones que tienen una

estrategia de contenido logrd tasas de éxito un 27% mas altas y un 18% mas de cuotas en

comparacion con las empresas sin una estrategia de contenidos.

e Al respecto, /8% de los encargados del departamento de Marketing considera que el

contenido dindmico o inteligente es el futuro del marketing personalizado.

® Recuerda que «el 47% de los compradores veran de tres a cinco piezas de contenido

antes de comprometerse con un representante de ventas», segun |las estadisticas de

preferencias de usuarios.



https://www.hubspot.es/marketing-statistics
https://www.hubspot.es/marketing-statistics
https://www.hubspot.es/marketing-statistics
https://www.thedrum.com/news/2013/08/20/infographic-78-cmos-think-custom-content-future-marketing
https://sharethis.com/es/thought-leadership/2020/11/content-marketing-statistics/
https://sharethis.com/es/thought-leadership/2020/11/content-marketing-statistics/
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Capitulo 1

;. Qué es el contenido dinamico?

El contenido dindmico se refiere a los aspectos de un sitio web o correo electrénico que
cambian en funcidn de los datos de perfil de un visitante del sitio o el historial de
interacciones con una empresa. Para entenderlo mejor, recordemos que la primera

generacion de sitios web era, basicamente, estatica. Se presentaba informacién sobre una

empresa o servicio, pero esta informacidn casi nunca se alteraba. Digamos que funcionaba

COMO un anuncio fijo en un muro que, una vez publicado, ya no cambia de mensaje.

Con la aparicion de la publicacion en blogs, las fuentes RSS y los sitios web basados en

CMS, actualizar el contenido en los sitios se volvid considerablemente mas sencillo. Desde
una perspectiva de contenido, los sitios web se hicieron mas dindmicos; bastaba con que
el administrador del sitio subiera los nuevos banners, moditicara los copys y agregara

nuevas imagenes promocionales.

Sin embargo, el supuesto dinamismo de estos sitios cambiantes solo giraba en torno al
contenido de la empresa. Es decir, estaba enfocado en el emisor del mensaje; en este

caso, la marca. Aunque era un gran avance, todavia faltaba recorrer un trecho del camino

para llegar a lo que llamamos contenido dinamico o inteligente.



https://blog.hubspot.es/marketing/que-significa-contenido-inteligente-y-como-implementarlo

«El mundo del marketing
digital tiene como base el
contenido, pero el smart
content es mucho mas que
contenido bien escrito:

es crear una experiencia
personalizada que se adapta al
contexto de tus prospectos.»



https://twitter.com/anaisabelsorfer

Fue hasta hace poco tiempo que logramos desarrollar la capacidad de adaptar sitios web

a experiencias individuales. Pensemos en Amazon o Facebook, por dar dos ejemplos.

Cuando visitas cualquiera de estos sitios encuentras sugerencias: en el caso de las
companias de comercio electronico, articulos que responden a tus intereses; en el caso
de Facebook y otras redes sociales, veras contenido con el que podrias simpatizar,

de acuerdo con tu actividad en la red. Asimismo, tus amigos tendran un conjunto

de sugerencias totalmente diterentes, lo cual resulta |6gico, tratdndose de personas

diferentes con preterencias y necesidades Unicas.

En esencia, el sitio web debe adaptarse a tus comportamientos de busqueda, y no al

revés. Este es uno de los principales beneficios de los contenidos dindmicos.

Como profesionales de marketing, nuestro deber es guiar y ayudar a nuestros prospectos
al mejorar su experiencia con la marca. Sin embargo, es méas facil decirlo que hacerlo.
Sabemos, por ejemplo, que los usuarios interactian con nuestro contenido diariamente,

de formas muy diversas y con objetivos distintos.

En respuesta a estas necesidades Unicas, debemos buscar el modo en que nuestros sitios
web, landing pages, correos electrénicos y ofertas interactien de maneras diferentes con

cada uno de los usuarios; aqui es donde entra en juego el contenido dinamico.

Para redondear un poco mas la definicién, podemos decir que el contenido dindmico
surge del deseo de brindar a los prospectos una experiencia practicamente intuitiva, que
reconozca el potencial de cada comprador como persona y se adapte a sus necesidades.
En otras palabras, estamos hablando de personalizaciéon, una de las tendencias mas

fuertes en los lltimos anos respecto a la generacidon de contenidos de marketing.



Tipos de contenido dinamico

Ha pasado mucho tiempo desde que las paginas web eran practicamente folletos
estaticos. Aunque estaban compuestas por texto, imagenes o videos, estos elementos no
cambiaban de acuerdo con el perfil de cada usuario. Si podian verse distintas, pero solo

cuando el administrador del sitio trabajaba en alguno de estos elementos.

Actualmente, cuando pensamos en contenido desde |la perspectiva de marketing, y en el

dinamismo como una cualidad de dicho contenido, debemos considerar los siguientes

elementos:

e Correos electronicos

* VVentanas emergentes o pop-ups
e Pdginas de destino

e Recomendaciones personalizadas
® Redirecciones

e Formularios

e Busquedas dinamicas

Como pueden ver, ya no se trata solo del sitio web empresarial. Recordemos que cada
uno de estos elementos puede variar dependiendo del momento en el que un usuario

acceda a tu sitio web, a una landing page o abra un correo electrénico.
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Si se trata de un lead recién adquirido, el contenido no tendra el mismo nivel de
personalizacidon que el de un lead caliticado y listo para su conversion. En esto radica otra

de las ventajas del contenido dinamico.

Para qué sirve el contenido dinamico

Todas las paginas web estan compuestas por contenido. Ahora bien, este contenido
define la presencia digital de nuestra empresa. Por si esto fuera poco, determina el
posicionamiento de la misma en los buscadores como Google o Bing. Sin contenido no

existimos en la red.

Basicamente estos elementos, que listamos en la seccidn anterior, describen nuestra
presencia en internet, le dan forma y nos posicionan como marca. Cuando decimos que
nos posicionan nos referimos a que ayudan a nuestro sitio web a figurar en los mejores

resultados de los buscadores a través del SEQO.

La clave para que el contenido dinamico sea eficaz reside en su relevancia frente a los
motores de busqueda. Sabemos que el marketing orientado y significativo para el
destinatario suele tener mejores resultados, y esto es especialmente cierto en el caso de

los correos electronicos.

Sin embargo, la relevancia se extiende a lo largo de todo el inbound marketing. Cuando
se trata de las bUsquedas, por ejemplo, se deben optimizar las palabras clave para que un
usuario encuentre tu contenido en el momento en que lo busca. Con el contenido
dindamico, esto se convierte en una extensién de la estrategia de nutricion de
oportunidades de venta con llamados a la accion (CTA) y contenidos de valor a medida

que los usuarios avanzan en el sitioy en el embudo de marketing.

Pensemos en Microsoft Edge, por ejemplo, el cual tiene un algoritmo de busqueday
posicionamiento de resultados que rastrea y ordena millones de sitios web en cuestion de

segundos. En esencia, tanto este como otros buscadores analizan lo mismo: el contenido,

principalmente el texto. De ahi que la optimizacion SEO sea tan importante.
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Cuanto mas relevante sea nuestro contenido dinamico, mejores seran nuestros resultados
de posicionamiento. Esto, en uUltima instancia, significa que llegaremos a mas usuarios:

clientes potenciales de nuestra empresa.

La misma regla de eficacia de la personalizacién del correo electrénico se aplica a tu sitio
web. Las experiencias mas relevantes para los visitantes de tu sitio web, que reflejan sus
intereses y experiencias pasadas, tienen mas probabilidades de generar conversiones en

las paginas de destino.

Las herramientas de contenido dinamico, como los CTA inteligentes, posibilitan este tipo

de personalizacién automatizada.

Considera la siguiente situacidon: un usuario visita tu sitio web y descarga el ebook mas
popular. Como este contenido le interesa, regresa para ver qué mas ofrece tu empresa.
; Tiene sentido mostrarle un llamado a la accidén del mismo ebook que ya leyd? En

absoluto.

Mostrar la misma oferta no solo es repetitivo, sino que tu empresa podria estar perdiendo
una conversion. Los llamados a la accidn inteligentes te permiten identificar a las personas

que ya se convirtieron con una oferta determinada y reemplazar el CTA con una oferta

nueva. De esta manera evoluciona la relacion del lead con el contenido.




Contenido dinamico y
contenido estatico

Hay dos formas de catalogar los contenidos: dindmicos y estaticos. Veamos en qué

consisten para saber diterenciarlos correctamente.

Contenido estatico

De acuerdo con Raquel Fonfria Mateo, especialista en diseno web, el «contenido estatico

es aquel que no varia en el tiempo (o por lo menos no tan a menudo) como puede ser
una presentacion de la empresa y sus servicios». Es decir, se trata del contenido que
encontramos en las paginas principales del sitio web empresarial. Entre sus elementos

mas comunes figuran los siguientes:

e F| texto de la seccidn «Inicio»
* | a historia de la empresa
e | 3 informacidn de contacto

* | 0s servicios que ofrece la empresa

Aunqgue estos elementos se pueden actualizar, nos importa que sean los mismos para

todos los usuarios, por lo que no hace falta que sean contenidos dindmicos.



https://www.innobing.com/blog/tipos-de-contenido-diseno-web/

Contenido dinamico

Por otro lado, esta el contenido dinamico, el cual cambia y se actualiza constantemente.

De acuerdo con la autora citada, «en esta catalogacion se engloban los productos de un
catalogo o tienda online y los post de un blog. Se llaman dinamicos porque necesitaran

actualizaciones mensuales, quincenales o incluso semanales o diarias».

Para ahondar un poco mas en las diferencias, hay que considerar también que el
contenido dindmico esta auspiciado o soportado por una base de datos, mientras que el
contenido estatico estd almacenado de manera permanente en archivos HTML en sitios
web. Otro aspecto que nos ayudara a entender la diferencia es la siguiente: los sitios web
estaticos no reconocen el comportamiento del usuario ni cambian para ofrecer una
experiencia personalizada. Este aspecto no se limita a sitios web, también abarca las

campanas de email, los CTA, sitios de comercio electronico y otros elementos.

Por regla general, si no cambian de acuerdo con el perfil del usuario, se les debe
considerar contenidos estaticos. No obstante, los contenidos estaticos tienen sus ventajas.
La principal de ellas es que no requieren tanto tiempo para crearlos y poner en marcha
una pagina web empresarial. Sin embargo, a partir de cierto punto, cuando las empresas
han adquirido més clientes, mas herramientas y méas oportunidades de crecimiento, lo

ideal es adoptar los contenidos dinamicos como una herramienta que aproveche ese

potencial comercial y lo convierta en leads, clientes y ventas.
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Capitulo 2

Puntos clave para mejorar tu
contenido dinamico

I
Para mejorar el contenido dindmico hay que entender como funciona, es decir, de dénde
parte toda la estrategia de marketing basada en contenido inteligente. Basicamente, el

contenido dinamico se sustenta en el uso de un CRM y en las bases de datos asociadas a

este software de gestion de clientes.

De acuerdo con la definicion de contenido dindmico, y sin perder de vista sus diferencias

con el contenido estatico, el primero aprovecha todos los datos asociados a cada usuario
(correo electrénico, nombre, edad, ubicacion geogréfica), asi como su historial de

blUsquedas, de compras y los marcadores de productos o servicios favoritos, en el caso de

los sitios de comercio electrdnico.

Todos estos datos se organizan y almacenan en las bases de datos, en un archivero
virtual que esta disponible para consulta a través del CRM. Por medio del cual, los sitios
web y campanas de marketing asociadas a la empresa se nutren de esta informacidn
para mostrar algunas diferencias en las landing page o los chatbots, por mencionar dos
ejemplos. Esta informacion es mas relevante para el usuario por estar basada en sus

gustos, intereses y comportamiento dentro de los sitios de la empresa.
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«@Gracias al contenido
dinamico, podemos
asegurarnos de que nuestros
clientes nunca tengan que
llevar a cabo pasos de mas.»



https://twitter.com/meghkeaney?lang=es

Para implementar una estrategia de contenido inteligente, que sea capaz de mejorar las

métricas de éxito en tu negocio, necesitas los siguientes elementos:

* Base de datos de marketing centralizada: como dijimos anteriormente, este es el
archivo virtual de toda la estrategia.

e Editor de paginas web: aungue sabemos que buena parte del contenido de un sitio
web consiste en contenido estéatico, otras secciones tienen que ser editables para poder
presentar el contenido personalizado, como en el caso de Amazon o AliExpress, que
muestran recomendaciones basadas en el historial de compras.

e Sistema de correo electronico integrado: esta es una de las mejores herramientas

para campanas de marketing; por ello es muy importante que tu sistema de correos
electronicos esté conectado a la base de datos de marketing.

e Generador de contenido inteligente: se encarga de mostrar la informacidn pertinente a
cada usuario —segun sea su perfil—, cada vez que visita el sitio web de la empresa, en los

campos editables, como banners, seccidén de ofertas, seccion de sugerencias.

Recomendaciones para mejorar tu
contenido dinamico

Cuando estés trabajando en tu estrategia de correos electronicos, considera los aspectos
demograficos (nombre, edad, género), laborales (industria asociada, puesto laboral), los

datos de comportamiento (patrén de compra, respuesta a diferentes ofertas, abandonos

del navegadory del carrito) y, por ultimo, los rasgos psicolégicos (estilo de vida, intereses,

pasatiempos).

Esta informacion es vital para que tus correos electronicos sean mas eficientes (mayor
tasa de apertura), pues al adaptarse al usuario, lo incitan a la compra. El estilo del copy,
el tono, las imagenes, los colores y la oferta pueden variar mucho entre dos usuarios

interesados en el mismo producto.
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No olvides que esta informacidn funciona para enmarcar lo mas importante: el producto

ideal para el cliente listo para su venta. Para identificar dicho producto o servicio, haz
una segmentacion precisa, valiéndote de la informacidon recopilada a través del CRM.
El analisis de estos datos te dird cual es el producto que tiene mas oportunidad de ser

vendido.

Te recomendamos también que agregues informacion en tiempo real: testimonios de
los usuarios, numero de articulos disponibles, popularidad del producto (en una escala
de cinco estrellas, por ejemplo). La misma ldgica aplica a los servicios que ofrecen las
empresas. Esta informacién genera mayores expectativas y reafirma la intencién de

compra.

Para mejorar tus oportunidades de venta es importante que utilices la informacion
estatica y la informacion dinamica a tu favor. Veamos en qué consiste este cruce de datos.
La informacién estatica abarca aspectos como la tasa de apertura, la segmentacién de

clientes, la temporada de ventas, la popularidad del producto.



Al tener en cuenta esta informacién estatica, se analizan los datos dindmicos del posible
comprador; por ejemplo, si es una venta deseable en ese momento, en qué etapa del
ciclo de venta se encuentra el interesado, si ya ha comprado el producto con anterioridad,
el historial de busquedas, las veces que ha abandonado el carrito antes de concretar la

compra, por mencionar algunos aspectos dindmicos del comportamiento.

De acuerdo con el nivel de coincidencia entre ambos grupos de informacién se

puede proceder a la oferta con mayor rango de éxito. Te recomendamos que incluyas
informacién adicional que sea afin al producto o servicio. Por ejemplo, si estds ofreciendo
paquetes de viajes, incluye imagenes actuales de los sitios turisticos, prondstico del
tiempo, recomendaciones de lugares populares. Aqui hay otra serie de recomendaciones

que te seran de mucha utilidad:

e Sitienes un sitio de comercio electrénico utiliza los mensajes del carrito para promover
la compra con precios personalizados, descuentos en envios, ofertas 2x1.

e Utiliza imdgenes dindmicas en tus contenidos (landing page, sitio web, correos
electréonicos) y vincula tus contenidos de redes sociales conforme cambie el contexto de la
época del ano.

e Aprovecha el potencial de la popularidad de los productos y la segmentaciéon de tus
istas de clientes potenciales para sugerir las ofertas mas atractivas en el momento mas
indicado. En conjunto con la automatizacion de los correos son una excelente opcion.

e Explota el potencial del blog para recomendar los articulos informativos y los mas

especializados, de acuerdo con el pertil del usuario.




Del mismo modo, puedes optimizar el impacto que tendra tu contenido dindmico segun

sea el tipo de espacio donde tu contenido serd promocionado; por ejemplo:

e \/entanas emergentes: estas se encuentran en las paginas web y son una excelente
oportunidad para completar el contenido del sitio web principal. Ademas, puedes
personalizar su aparicidon en la visita del usuario de acuerdo con su tiempo de estancia en
la pagina, periodo de inactividad en el sitio y nUmero de clics, entre otros rubros.

e Landing pages: pueden proporcionar distintos tipos de mensaje personalizados segun
sea la experiencia de usuario con este recurso; de esta manera conseguiras aumentar las
posibilidades en las que tu mensaje llegara al cliente.

e Correos electronicos: utilizar contenido dinamico en el envio de emails te dara la
posibilidad de personalizar tu oferta y contenido. Con ello podras mejorar la experiencia

del usuario durante su ruta de compra.

Lo mas importante es comprender que el contenido dinamico es una herramienta muy
potente, que abarca varios aspectos, desde la manera en que se almacena y utiliza la
informacion hasta la interaccion que tiene con los datos estaticos. El correo electrdnico, el
blog empresarial, las redes sociales, las paginas de destino, todos estos elementos

pueden articularse de una u otra forma dentro de una estrategia de contenidos dinamica.
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Capitulo 3

Buyer’s journey y contenido dinamico

Para entender una de las aplicaciones que podemos darle al uso del contenido inteligente
dentro de una campana de marketing digital, debemos tocalizarnos en la forma en que
los clientes se acercan a tu marca. En otras palabras, debemos tener a la mano el perfil del

buyer persona y su aplicacion mas practica: el buyer’s journey.

Como sabemos, el buyer persona representa las caracteristicas demogréficas, sociales y
psicoldgicas de nuestros clientes potenciales. Gracias a esta herramienta somos capaces
de disenar estrategias para incentivar su acercamiento a nuestro contenido y oferta

por medio de acciones concretas que corresponden a un perfil especifico de nuestros
consumidores basado en datos. Paralelamente, el buyer’s journey nos ofrece un panorama
fundamentado en las decisiones de busqueda y de compra que los clientes realizan a lo

largo de su propio proceso de compra.

Sin embargo, aunque las distintas rutas que sigue el consumidor durante su proceso de
compra han sido previstas por parte del equipo de marketing, no hay que olvidar que
en el terreno practico cada ruta de compra es unica e individual. Por tanto, se deben

tomar acciones que aseguren que la experiencia de compra del usuario esté siempre

encaminada a la adquisicién final del producto.




«Conocer el tipo de preguntas
que un comprador se hace

en cada etapa de su ciclo de
compra te permite generar
contenido educacional
especifico para cada una, y
ofrecer respuestas concretas a
sus problemas.»



https://www.titular.com/blog/que-es-buyer-journey

Es en este punto donde las posibilidades de creacion y disposicion de contenidos
inteligentes adquieren un valor Unico, pues permiten realizar experiencias de transito
Unicas y personalizadas a lo largo del buyer’'s journey, por medio de reglas simples que

pueden ser introducidas por el equipo de marketing.

Crea contenido en funcion del
buyer’s journey

N
La mejor forma de aprovechar los contenidos inteligentes es mediante las etapas del viaje

del comprador. Para ello es importante tener en cuenta que el cliente estd en el centro de

este enfoque.

1. Establece el tipo de buyer persona

Como sabemos, los buyer persona indican el segmento de la poblacidn al cual esta
dirigido tu organizacion. Este debe ser uno de los primeros criterios para organizary
optimizar la construccidn de un contenido inteligente, pues un buyer persona claroy

definido es la base de una mejor experiencia de personalizacién.

2. Marca el momento de la campaia

De acuerdo con la metodologia inbound, el modelo del ciclo del cliente cuenta con tres

aspectos fundamentales que deben aplicarse a lo largo de una campana de marketing

exitosa. Estos momentos son:

e Atraer: también conocido como etapa de reconocimiento, el principal objetivo es
generar un primer contacto con los usuarios, para que, a través del contenido de valor,
evolucionen en prospectos o leads en la siguiente fase del ciclo.

e Deleitar: lamada etapa de consideracidn por algunos expertos, los distintos prospectos
encontrardn una mayor cantidad de informacidn y de oferta en contenidos que los
mantendran atentos y a la expectativa de las actualizaciones. El éxito de este periodo
radica en la conversién hacia la Ultima etapa del ciclo.

® Interactuar: conocido también como etapa de decisién, en este momento el prospecto
se convierte en cliente a través de la compra. Al ser un ciclo, este modelo se repite por
medio de otras compras, las cuales implican la repeticidon del ciclo del cliente y de

actividades complementarias, como el servicio posventa y atencién al cliente.
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https://www.hubspot.es/flywheel

3. Mapea el ciclo de vida del cliente

Ademéas del modelo basado en la metodologia inbound, debemos ser especificos en la
division y categorizacion de cada tipo de contenido y oferta de acuerdo con el ciclo de
vida del cliente. En este sentido, diferenciar las caracteristicas de cada una de estas etapas
te ayudard a no enviar informacion desfasada en funciéon del buyer’s journey, con el

propodsito de generar una experiencia personalizada armdnica y eficaz.

Es por ello que hemos definido 6 etapas clave en el ciclo de vida del cliente, las cuales
corresponden a su vez con el momento en el que se encuentra en funcién de la campana

de marketing. Estas son:

a) Suscriptores: la primera etapa de este ciclo estd marcada por los leads. Ellos son
usuarios que ya conocen tu marca y te han dado su informacidn de contacto con la
intencidn de recibir mas informacién. Conseguir que una persona confie en ti no ha sido
una tarea sencilla. Para lograrlo has empleado contenido de valor por medio de articulos

de blog; esto te ha permitido establecer un vinculo de confianza.

Ahora tu mision es la de nutrir esta relacién con miras a largo plazo, para que cada uno de

tus suscriptores avance a lo largo del ciclo de vida hasta convertirse en clientes.




b) Oportunidad de venta: los suscriptores muestran un interés mayor que al inicio de su
desarrollo en las etapas del ciclo de venta. Incluso el contenido mostrado a partir de tu
oferta de contenido habitual no es suficiente para satistacer su curiosidad, por lo que
tendras que tener preparado material especializado con la informacién o detalles de

funcionamiento sobre tu producto o servicio, como ebooks e infografias.

¢) Oportunidad de venta calificada por marketing: también conocida como MQL
(Marketing Qualificated Leads, por sus siglas en inglés) se refiere a suscriptores que se han
manifestado como contactos interesados en concretar una venta. Sin embargo, aun
necesitan informacidn, atencién y seguimiento, por lo que es importante que sean
atendidos por un area especifica dentro de la organizacién, como es el caso de Ventas.

Los correos electrénicos son muy utiles en esta etapa.

d) Oportunidad de venta calificada por ventas: por medio de un seguimiento de atencién
individual personalizado y de un software especializado —como un CRM—, el MQL se
convierte en un SQL (Sale Qualificated Lead), es decir, suscriptores listos para una
continuidad de venta directa. Manejar esta fase dentro de una jornada de compra del
cliente te ayudara a identificar el tipo de contenido que necesita en su marcha durante el

buyer’s journey.

e) Oportunidad de venta lista para el cierre: gracias al manejo oportuno de la informacién

de tu suscriptor o contacto a través de un CRM podras identificar las oportunidades que
se encuentran listas para el cierre final. Aunque es una tarea asignada al departamento de
Ventas, el &rea de Marketing puede apoyar con contenido de valor e informacion
especifica (guias, webinars y articulos de mayor profundidad), que incentiven a dar el paso

final para convertirse en un cliente de hecho.

f) Cliente: por lo general, solo consideramos como cliente a aquel que ha pagado por la
adquisicion de nuestros productos o, en su caso, servicios. Sin embargo, debes considerar
que continda formando parte del ciclo de vida del cliente, por lo que es necesario brindar
servicios de atencidn posventa que te ayudaran a generar una mayor retencion y

reincorporacion de clientes a este ciclo.
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4. Determina el tipo de contenido

Una campana de marketing digital exitosa se hace valer de los distintos elementos que
tiene a su disposicion para comunicar su mensaje ante el consumidor. Entre las
posibilidades mas importantes implementadas en estas campanas resaltan los siguientes

productos:

* [nfografias

e \/ideos

e \Webinars

® |ibros electrénicos

® Guias completas

e Articulos de blog

e Oferta de contenido por correo electrénico
e L anding pages

e \White papers

Cada uno de estos productos tendra mayor peso de acuerdo con la etapa del viaje en |a

que se encuentre el comprador. De ahi que podamos aprovechar, a través del contenido
inteligente, estos elementos para acompanar y nutrir a los leads, con contenido

personalizado y de mayor profundidad conforme avanzan en su buyer's journey.

El uso de recursos gratuitos como la siguiente «Plantilla del Recorrido del Comprador»

son de gran utilidad para organizar tus contenidos digitales en una campana de marketing
digital. Recordemos también que todos y cada uno de estos productos de comunicacién
poseen sus propias caracteristicas de realizacién y, como tal, es necesario determinar en
qué momento serdn utilizados para invertir el tiempo y los recursos adecuados en su

creacion.

Ahora bien, es mas facil construir una plataforma de combinacién de contenido dinamico

a partir de integraciones tecnoldgicas disenadas para este fin. Es por ello que la

funcionalidad de contenido inteligente HubDB te permitird realizar estas tareas en un

ambiente dirigido al usuario. Son muchas las posibilidades de creacidon que se pueden
realizar con este tipo de herramientas enfocadas en la creacién de contenido dinamico,

por lo que dedicaremos el siguiente capitulo para explorar estas opciones.
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Capitulo 4

Aprovecha el contenido dinamico en
tu negocio

Las posibilidades que el contenido inteligente despliega para profesionales de
marketing son especialmente utiles cuando se trata de sitios de comercio electrénico.
Aun si tu empresa no utiliza esta modalidad de negocio, los contenidos inteligentes
ofrecen grandes ventajas; sin embargo, para un e-commerce el uso de esta tecnologia

resulta aln mas impactante en términos positivos, ya que:

* Permite que el lead llegue a su primera compra con mayor prontitud
* [Incrementa la generacidn de leads

e Aumenta el valor del carrito

* Incrementa el valor de la tasa de conversidén

e Fortalece el posicionamiento de la marca

Segun el portal Build, Grow, Convert, para alcanzar estos objetivos existen algunas

acciones basicas que deberian tenerse en cuenta en cualquier comercio electronico.
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e Correos electronicos de e-commerce personalizados. Deben enviarse segun dos
criterios basicos: segmentacién por género y promocion de productos basada en el
historial de adquisiciones.

* Renueva tu cuadro de busqueda. Como se senala en el articulo citado: «no dejes que

tu cuadro de buUsqueda sea solo un espacio donde las personas escriben palabras.
Asegurese de que también tiene caracteristicas de autocompletar y autocorreccion. Las
personas que frecuentan tu tienda deberian ver sugerencias en el cuadro de busqueda

al escribir palabras clave». Estas herramientas de anélisis de comportamiento agilizan las
compras.

e Gestion de los carritos de compra abandonados. La facilidad con la que se abandona un
carro de compras exige medidas muy precisas para incentivar la compra. Una de ellas es
enviar mensajes de correos con recordatorios e imagenes de los articulos que agregaron a
su carrito, asi como el enlace de pago directo para facilitar la compra. Todo esto al alcance
de un clic desde el correo electrénico.

e Llamados a la accion inteligentes y personalizados. «Las personas se sienten mas
atraidas a responder cuando los CTA que reciben se personalizan»; dicho en otras
palabras, los llamados a la accidn tradicionales como «Compra ahora», «Haz clic para
hacer tu pedido», ya no sirven. Hay que combinar la informacidn estatica y dindmica, como

dijimos, para alcanzar un nivel mas alto de personalizacidn.

Como ya hemos comentado, las posibilidades de combinacidén que ofrece el contenido
inteligente son muy utiles para las empresas que requieran que los usuarios obtengan

nuevo contenido con base en su informacion.

Es por ello que a lo largo del territorio digital frecuentemente nos encontremos con
un gran numero de sitios y platatormas web que aprovechan de distintas maneras esta

tecnologia, por ejemplo:

e Geo-targeting para leads en lugares especiticos

e Contenido personalizado segun el comportamiento de busqueda
e Contenido basado en el ciclo de vida del cliente

e Segmentacién geografica de los contenidos

e Contenido basado en pop-ups
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Al respecto, la empresa estadounidense Nettlix emplea el contenido dinamico para
promover la oferta de su catdlogo con base en la informacién del usuario, su localizacidon y

su historial de preferencias registrado.

Sin este recurso, la experiencia de usuario resultaria desalentadora debido al gran
volumen de contenidos que ofrece esta plataforma de streaming. Ademas, el uso del
contenido dindmico es una excelente manera de vincular las preterencias de cada cliente
con uno de sus productos mas emblematicos (el contenido original de Netflix), con lo que
ha conseguido mantenerse en la selecciéon y preferencia en el mercado de video bajo

demanda.

En todos los casos que listamos hace un momento hay un factor comin que debemos
destacar: el profesional de marketing tiene mayor control sobre los contenidos. Ya no
es necesario consultar a los asesores de tecnologias, salvo en casos especiales, pues

las platatformas de creacién de contenidos, como el HubDB de HubSpot, ofrecen la

posibilidad de llevar a cabo este procedimiento en un entorno intuitivo para el usuario.

Las empresas dedicadas al comercio electrénico encontraran en esta herramienta una
gran posibilidad de vincular la informacién de su catédlogo de productos actualizada
en funciéon de las preferencias del cliente. Esto asegura un mejor acompanamiento al

usuario durante su buyer’s journey, con lo cual tendra una experiencia completamente

personalizada. De manera general, los criterios con los que estas organizaciones deben

construir la base de su contenido dinamico son los siguientes:

e Preferencias: nada es mas util para el desarrollo de una experiencia personalizada que la

informacién proporcionada por el usuario por medio de sus acciones de compra o de

bUsqueda anteriores. De este modo, podras proporcionar informacidon de compra con

productos similares o relacionados de acuerdo con su ruta de compra.

e Categorias: dividir la oferta de tus productos con base en grupos o rangos similares te
dard la oportunidad de mostrar todo el contenido de tu catdlogo de manera ordenada
basada en la seleccidon de tu cliente. Es un método eficaz de promocionar los distintos

productos de tu inventario acorde a las preferencias de busqueda de tu cliente.
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e |[dioma: las preferencias del lenguaje son un primer elemento para jerarquizar el
contenido y tipo de articulos que debes promocionar. Sin esta categorizacién podrias
entorpecer la calidad de |la experiencia de compra de tu cliente, pues lo dejarias a merced
de las traducciones automatizadas de un navegador web, el cual no tienes considerado.
Asi que debes considerar este elemento ofreciendo distintas opciones de acceso a tu

catadlogo con base a la seleccidn de lenguaje que tengas predeterminado.

e Ubicacion: la posicidon geografica de tu cliente te permitird marcar las variables que
necesitas para calcular, por ejemplo, la disponibilidad de entrega de acuerdo con el pais
donde se efectlie la compra, la coordinaciéon y techa de entrega segun las posibilidades
de mensajeria disponibles, el tipo de moneda y cambiario con el que se realizara la
transaccién. La normatividad y jurisdiccion de cada regidon determinan restricciones y
especificaciones en torno al comercio de ciertos productos y los procedimientos de
embargue en las aduanas, por lo que es mejor prever cuél sera la oferta que promociones

como parte de la construccidn de tu contenido dindmico.

Funcionalidades
del contenido dinamico

Dentro de las aplicaciones practicas que puedes encontrar en nuestro software, existe la

funcionalidad llamada Dynamic Content o Contenido Dindmico, la cual permite actualizar

o crear paginas con informacién procedente de la base de datos relacionada al HubDB.

El uso que se le puede dar a esta funcionalidad es méas avanzado que los ejemplos
mencionados anteriormente. A pesar de que requiere un mayor conocimiento de la
plataforma, es muy util para negocios enfocados en el e-commerce que pueden tener
miles de productos y se benefician enormemente de crear paginas de forma dinamica

con la informacion actualizada en una base de datos centralizada.

Si vamos un paso mas allg, las entradas de la propia base de datos se pueden actualizar
de forma automatica a través del uso de otra funcionalidad, los workflows. ; En qué forma

es util esto?
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Veamos un ejemplo, a través de la automatizaciéon con flujos de trabajo se puede reflejar
el stock disponible o la entrada de nuevos productos de manera inmediata, lo que genera

un proceso totalmente automatizado de creacién y automatizacion de paginas dindmicas.

Gracias a la automatizacion de la base de datos, se puede mantener una oferta de

contenidos inteligentes por medio de la funcionalidad Dynamic Content de HubSpot, la

cual nos permite reflejar las actualizaciones de nuestra base de datos centralizada en las

paginas web, landing pages, correos electréonicos y call to action. Esto ultimo es el
concepto clave de ambas funcionalidades: |la centralizacién de los datos. Entre otras

funciones, HubDB cuenta con las siguientes:

e Arquitectura de tabla: este diseno estd orientado a representar una tabla similar a una
hoja de célculo: se basa en columnas y filas que constituyen celdas. Para ello cuentas con
un numero ilimitado de columnas y 10.000 filas por cada tabla, este terreno es mas que
suficiente para plasmar tu informacion.

e Asignacion de variables: puedes moditicar las propiedades de columnas, filas y de toda
la tabla por medio de la definicidn de atributos. Es asi como podras determinar el nombre,
el tipo de informacidén y otras caracteristicas en tu tabla.

* Personalizacion de contenido: cada tabla puede tener tantas columnas como requieras.
Ademas, la informaciéon de tu contenido puede expresarse de distintos modos; por
ejemplo, texto simple, texto enriquecido, niumeros, cantidades monetarias, fechas,
imagenes o videos.

e Administracion de permisos: tendras la decision de permitir o restringir a los usuarios

que pueden actualizar, modificar, visualizar y publicar el contenido de tu tabla.

Te recomendamos el siguiente video donde podréas ver con mayor detalle cémo operan

estas funcionalidades con miras a crear contenido inteligente.

Sin duda, la personalizacion que ofrece el contenido dindmico hard que tus clientes se
sientan valorados, al tiempo que podras ofrecer articulos de valor con base en un pertil
mas especifico. Con ello podras llevar a cabo tu estrategia de marketing con mayor

precision y efectividad.
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«El contenido dinamico es
una poderosa herramienta de
personalizacion. El poder del
contenido dinamico proviene
de su capacidad de cambiar
segun el usuario.»



https://www.barilliance.com/es/ejemplos-de-contenido-dinamico-para-aumentar-las-conversiones/

Ejemplos exitosos de contenido
inteligente en sitios de e-commerce

Como lo hemos visto, la aplicacién del contenido dinamico en el mundo digital es una
garantia de éxito para las estrategias de marketing. Por ello, podemos encontrar una gran
variedad de ejemplos practicos en la web. A continuacion, presentamos algunas muestras
de cdmo las empresas en Latinoamérica y Espana aprovechan esta tendencia para

mejorar sus ventas.

1. Claro Shop
México

Claro Shop es la tienda de compra en linea mas grande de México; por medio de la marca
Claro, administrada por América Mévil, cuenta con una importante presencia en

Latinoamérica, en paises como Argentina, Paraguay, Uruguay, Brasil y Chile.

A través de su sitio web se puede acceder a la oferta de productos, que tienen como base
la informacidén del usuario para mostrar busquedas relacionadas con la intencién de
compra. Lo hace desde las sugerencias de navegacion en el motor de busqueda interno
hasta los resultados adyacentes en una barra de alternativas complementarias en el tondo
de la pagina. Sin duda, es un buen caso que muestra cémo la vinculacidn del contenido

dinamico basado en el catalogo de productos representa una oportunidad constante para

conseguir una venta y mantener el interés del usuario.

~J ™~
Y

N\



http://Claro Shop

2. Mercado Libre
Argentina

Esta empresa de origen argentino es una de las pioneras en el terreno del comercio
electréonico y uno de los referentes indiscutibles en el terreno del marketing digital y de
contenidos. La aplicacion que tiene del contenido dindmico no solo se centra en la
experiencia de busqueda en su pagina web, también cuenta con aplicaciones para
dispositivos moviles, disponibles en sistemas operativos iOS y Android, con lo que
obtiene una cobertura practicamente universal para su plataforma de administraciény

seguimiento en la compra y venta de productos de terceros.

Al igual que el ejemplo anterior, utiliza el patron de bisqueda del usuario para mostrar

productos similares a los intereses mostrados con base en la divisidon de categorias.

Ademas, esta vinculada con redes sociales como Facebook, por lo que estos resultados se

muestran también al visitar esta red social desde cualquier dispositivo. El alcance del
contenido dindmico que ejerce sobre su catadlogo de productos se extiende a lo largo de

Latinoamérica, donde tiene mucha presencia.

3. El Corte Inglés
Espana

Tan solo en el ano 2020 el comercio electréonico en Espana crecido méas de 20%, por lo que

este modo de interaccion entre empresas y usuarios se ha vuelto indispensable. Es por
ello que es tacil encontrar ejemplos de tiendas departamentales que han construido un

modelo de comercio electrénico con una platatorma en linea orientada al usuario.

Entre ellas destaca el manejo de la tienda online de los almacenes de El Corte Inglés, que

utiliza el campo de busqueda de articulos en su pagina para guardar un perfil de

preferencias con base en el usuario. De este modo, esta platatorma puede recordary
mostrar las decisiones de compra frecuentes del cliente al tiempo que muestra distintas

opciones con base en su catalogo gracias al uso del contenido dinamico.

Por supuesto, el contenido dindmico o inteligente ofrece distintas alternativas de
combinacidn y creacion de contenidos, ya sea para landing pages o correos electronicos.

Si quieres conocer mas ejemplos sobre el uso del contenido dinamico en las

organizaciones, te recomendamos este articulo.
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Conclusion

Recuerda que el objetivo del contenido dinamico o inteligente es mejorar la experiencia
de los lectores y visitantes de tu contenido en el sitio web. Podréas crear estrategias que los

usuarios van a adorar y lograras fidelizarlos en el proceso.

Ademas de esto, el contenido dinamico aprovecha la informacién que los usuarios te
proporcionaron acerca de sus intereses, preferencias y comportamientos en el pasado,
con lo cual puedes crear mejores estrategias a futuro, con un mayor nivel de

personalizacidn y alcance.

En resumen, se trata de crear una relacién en la que ambas partes (empresa y clientes)
ganen valor, aumentando asi sus niveles de confianza. Para lograrlo, no olvides los puntos
clave que expusimos para mejorar tu contenido dinamico, asi como la importancia de

adaptar este contenido al buyer’s journey.

En HubSpot queremos ofrecerte los mejores recursos para que el rendimiento de tus
estrategias se maximicen. No olvides consultar el sitio web para conocer las ventajas que

ofrece nuestro software. .



