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Tras el auge experimentado por el Marketing de Contenidos ¢l
pasado 2018, hemos procedido a redlizar el IV Informe de
Marketing de Contenidos en Espana para enmarcar y detallar la
readlidad actual del sector, junto con las nuevas tendencias gue lo
acompanan.

Este estudio nos permite hacer un andlisis de las claves que
determinan la democratizacion del uso de los contenidos en las
estrategias de marketing entre las empresas espanolas, asi como
tambien la asignacion de presupuestos mas amplios dedicados @
este tipo de prdcticas que generan un impacto en las ventas.

Esta tendencia positiva se puede apreciar comparando este IV
Informe de Marketing de Contenidos con los tres anteriores, en
los que, cada ano, se puede observar la importancia que tiene para
las empresas realizar Marketing de Contenidos con vistas a
posicionarse mejor en el mercado, ganar visibilidad, notoriedad,
aumentar el ndmero de leads y, por Uultimo, pero no menos
importante, aumentar el nimero de conversiones.

Como en anos anteriores, el objetivo principal de este estudio es
proporcionar una valoracion general sobre la situacion del
Marketing de Contenidos en Espana, evaluar las acciones que
mejores resultados aportan y, sobre todo, analizar la satisfaccion
de las empresas y negocios espanoles respecto al uso de esta
estrategia de marketing.

Un 91% de los encuestados afirma usar Marketing de
Contenidos en su empresa, una cifra en linea con los resultados
anteriores (91% en 2017, 34,6% en 2016 y 90,3% en 2015).
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Es interesante subrayar que practicamente todas las empresas
realizan Marketing de Contenidos, pero al tratarse de “un
producto de primera necesidad” ni siguiera nos damos cuenta de
que lo estamos metiendo en el carrito de la compra, porgue es un
acto automdtico e inconsciente. Bdsicamente, en toda estrategia

de Morketing, introducimos contenidos en diversos formatos.

Esto puede considerarse positivo, pero tambiéen tiene un punto
negativo, y es que, al no ser plenamente conscientes de la
implementacion de estrategias de Marketing de Contenidos en un
plan de accion, no establecemos KPI's porgue la actividad no estd
identificada como tal, por lo que no se estd haciendo una medicion
del ROl apropiada.

La aplicacion de estas estrategias reporta resultados a las
empresas y profesionales que las llevan a cabo. Asi lo pone de
manifiesto el 75% de encuestados/as, que califica como notable
o sobresaliente la efectividad del Marketing de Contenidos, en
linea con los resultados del informe anterior.

Ademds, en el ultimo ano, se ha producido un incremento del 13,8%
en el numero de negocios que invierten mads de 1.000 € mensuales.
Sien la pasada edicion el 60% de los encuestados dedicaba menos
de 1.000 € mensuales, en esta ocasion, la cifra se reduce hasta el
46,2%.

El Marketing de Contenidos es una readlidad
entre las empresas espanolas que ya conocen
sus beneficios y aplican estrategias y tacticas
cada vez mas avanzadas.

La planificacion estrategica del Marketing de
Contenidos junto con una combinacion efectiva
de la tecnologia y la creatividod en los
proyectos permitird aumentar el ROl de estas
actividades.

De nuevo, quiero agradecer personalmente a
los profesionales encuestados, que haceis
Antonio Gimeno Calvo. CEC posible la redlizacion de este informe, y a mis
' companeros de hoyrekal por meses de trabgjo
para dar salida a la IV edicion del informe de
referencia del Marketing de Contenidos en
Espana.

y cofundador de hoyrekal
@antoniogimeno




Situacion actual y tendencias
del Marketing de Contenidos
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Para lograr una adecuada estrategia de Content Marketing, se
necesita generar contenido util para el usuario, de valor vy
calidad, que genere el engagement deseado. Para conseguirlo, lo
importante es conocer de primera mano cudles son las
necesidades, gustos y preferencias de tu publico objetivo para
contarle la historia que estd deseando escuchar.

El riesgo de compra percibido por el usuario es un problema al que
se enfrentan todas las empresas. Esta desconfianza y miedo a
equivocarse es el gue motiva a cada usuario a informarse en
diversas fuentes de las garantias del producto. Por ello, es
importante tener actualizada y controlada toda la informacion
sobre nuestro producto/servicio en la web, también conocida
como informacion online, tanto la generada internamente como el
contenido externo gue otros usuarios pueden colgar sobre nuestro
producto, a modo de valoraciones u opiniones.




Una de las funciones de los contenidos online es reducir ese miedo
a la compra, es decir, garantizar al usuario que estd haciendo una
buena inversion es la clave del exito. EI Marketing de Contenidos
tiene que ser la herramienta que muestre al mundo a las
empresas como seres integros y fiables.

Medir el impacto del Content Marketing es una tarea pendiente
para muchas empresas. Deben de establecerse objetivos a corto
y a largo plazo teniendo en cuenta el presupuesto que se ha
destinado en la accion. Para la consecucion de dichos objetivos, es
necesario establecer unas metricas a traves de las cuales se mida
el rendimiento y eficacia del Marketing de Contenidos. Este
seguimiento periddico nos permitird identificar posibles dreas de
mejora y fortalezas.

Ademds de la medicion del retorno de la inversion (ROI) del que se
habla en el pdarrafo anterior, es importante realizar una curacion de
los contenidos que se compartiran con la audiencia. Para readlizar
correctamente esta tarea, es bdsico tener en cuenta la
temporalidad de dichos contenidos: actuales y atemporales. La
combinacion de ambos aumenta la probabilidaod de éxito: los
contenidos actuales contribuyen positivamente al SEO, ademds
de aglutinar las tendencias del sector, mientras que los
atemporales aportan un flujo constante de publicaciones que
permiten una presencia continua para las marcas en redes
sociales.




En 2019, se espera una continuacion de las tendencias gue han ido
tomando fuerza a lo largo de 2018, entre las que destacan el uso
de influencers y la creacion de contenido en vivo y efimero.
Ademds, hay que anadir el creciente uso de Linkedin e Instagram
en las empresas.

LinkedIn es el escenario estrella para compartir ofertas de empleo
y buscar colaboraciones, mientras que Instagram, con la llegada de
Instagram Ads, se ha convertido en el “espacio Prime Time" online
para el publico joven, es decir, en un lugar destacado para llegar al
usuario de esta red social.

Actualmente, es dificil hablar de Marketing de Contenidos sin
Marketing de Influencers. Practicamente, van de la mano en el
sector B2C, puesto gue son los gue transmiten a los consumidores
los contenidos sobre los productos en forma de experiencias.

Como se puede apreciar, el Marketing de Contenidos es crucial
para aumentar el volumen de ventas. Sin embargo, la inversion en
este sector no es demasiado elevada y esto se debe a un vacio de
informacion motivado por dos razones: el desconocimiento de que
si se esta llevando a cabo una estrategia de Content Marketing y la
falta de medicion del ROl que justificaria el aumento de
presupuestos de muchas empresas.

=== | [| contenido en tiempo real y efimero es el Rey de la
-0 pista y su pareja de baile son los influencers.
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I FICHA METODOLOGICA




Profesionales del marketing y empresas

espanolas

Espana
agosto - diciembre 2018

Encuesta online autoadministrada

Cuestiones:

v ¢ Tu empresa hace Marketing de Contenidos?

v En qué sector se encuentra tu empresa?

v’ ¢Quién se encarga del Marketing de Contenidos en tu negocio?

v oCudl es el objetivo principal de tu estrategia de Marketing de
Contenidos?

v’ ¢ Cudl es la procedencia u origen de los leads de tu empresa?

v Independientemente de su origen, ¢,qué red social te ayuda a
generar mas leads”?

v’ ¢Mides el retorno de la inversion (ROI) en tu estrategia de
Marketing de Contenidos”?

v s Qué plazos utilizas para medir el ROI?

v’ ¢,Qué tipo de contenidos funcionan mejor en tu negocio?

v s Qué formato de contenido utiliza tu empresa principalmente?

v' En cuanto a videos, ¢qué tipos utiliza tu organizacion?

v oA gué métrica de Marketing de Contenidos le das mds
importancia?

v s Cudl es el canal de distribucion principal de tus contenidos?

v ¢ Cémo ayuda la difusion en blogs relacionados con su sector?

v Cudntos empleados tiene tu empresa?

v, Qué parte del presupuesto mensual se dedica a acciones de
Marketing de Contenidos”?

v

Del 1 al 10, ¢gcomo valora la efectividad del Marketing de
Contenidos? (siendo 10 la mejor puntuacion)
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¢, Tu empresa hace Marketing
de Contenidos?

e No e Si

hoyreka/



¢En qué sector se encuentra
tu empresa?

® COMERCID ELECTRONICD

@ COMERCID Y ESTABLECIMIENTCS

® CONSTRUCCION

® EDUCACION

) FINANZAS SEGURDS

@ mousTR

.. INTERMET

@ MEDIDS DECOMUNICATION Y MARKETING
. Ortras

. PRODUCTDS QUIMICOS ¥ MATERLAS PRIMAS
@ SALUD. MEDKINA Y FARMACLA

@ SECTOR INMOBILIRID

® TECHOLOGLA ¥ COMUNICACIONES

. TURESMO ¥ HOSTELERLL
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¢Quién se encarga del
Marketing de Contenidos en
tu negocio?

® Ambos @ Interno: departamento de marketing @ Servicio externalizado
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¢ Cual es el objetivo principal
de tu estrategia de
Marketing de Contenidos?

® Aumentar la visibilidad en el entorno online
® Aumento de las ventas y mejorar ingresos
® Aumento del trafico web

@ Diferenciacién de marca

® Fidelizacion

@ Generar Leads o nuevos clientes

® Otro objetivo

@ Posicionamiento en buscadores
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¢ Cudl es la procedencia u
origen de los leads de tu
empresa?

® Blog/ Web

® Descarga de materiales: ebooks, cursos,
etc

® Email Marketing

@ Otra procedencia

@ Posicionamiento organico: SEO
® Red Social

@® SEM / Publicidad

hoyreka/



Un 33.3% de los encuestados senala a Facebook como la red
social que mayor cantidad de leads genera a su empresa.
LinkedIn, cada vez, va ganando mds posiciones con un 28.2%. Asi
las cosas, se preve que en 2019 aumente, llegando a igualar o
incluso superar a Facebook en el sector B2B.

En otro orden de cosas, Instagram para el sector B2C esta siendo
clave para acercarse y dar a conocer los servicios de und
empresa a los usuarios. Ademas, la creacion de la plataforma
Instagram Ads ha saturado la red social de publicidad y mds que
una red social empieza a parecer un tablon de anuncios. Veremos
el ano que viene si los usuarios seguirdn tomdndose tan
gratamente el bombardeo de publicidad en esta red social o no.

® Facebook
Instagram
Las rrss no me ayudan a generar leads
LinkedIn
Otra
Twitter

® YouTube

— FACEBOOK ES LA RED SOCIAL QUE MAYOR
:ﬁ NUMERO DE LEADS GENERA, SEGUN EL 33.3% DE

LAS PERSONAS ENCUESTADAS
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. Mides el retorno de la
inversion (ROI) en tu
estrategia de Marketing de
Contenidos? ¢ Qué plazos
utilizas para medir el ROI?
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¢ Qué tipo de contenidos
funcionan mejor en tu negocio?

® Contenido atemporal @ Contenido de actualidad
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¢ Qué formato de contenido
utiliza principalmente?

Cursos -
Ebooks [N

Entrevistas
Fotos propias

Infografias

Oiros formatos -
iCuales?

Padcast -

Reportajes

Tutoriales

Videos

Webinars -
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En cuanto a videos, ¢ qué tipo
utiliza tu organizacion?

@® No utilizo videos
® Video-catalogos
® Video-tutoriales
© Videos comerciales

® Videos en directo: Instagram
Stories, Facebook Live,
Periscope...

® Videos formativos
@® Videos informativos

® Videos publicitarios
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A queé metrica de Marketing
de Contenidos le das mas

importancia?

Ventas [T
Tréfico cualificado [T
ratco )
Posicionamiento organico n

Leads 3

Aumento de los suscriptores ‘
Aumento de difusion de contenidos
Aumento de comunidad en redes sociales n
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. Cudl es el canal de
distribucion principal de tus
contenidos?

@® Blog propio
® Medios o revistas online
® Otros bloggers / influencers

© Redes Sociales
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¢ Como ayuda la difusion en
blogs relacionados con su
{=Tet{e] ofe

® Ayudan al posicionamiento
(linkbuilding - SEO)

® Mejoran la visibilidad de mi marca /
empresa

® Mejoran los resultados de ventas
@ No trabajamos con bloggers

® Refuerzan las acciones de
comunicacion
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¢ Cudntos empleados tiene tu
empresa?

50%

40%

30%

20%

10%

0%

1-10 11-50 51-200 201-500 501-1000 1001-10.000 10.000+
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¢ Qué parte del presupuesto
mensual dedica tu empresa
a acciones de Marketing de
Contenidos?

® Entre 0y 999£€

® Entre 1.000 y 2.999&
® Entre 12.000vy 21.999£
@ Entre 22.000 v 49.999£
® Entre 3.000€ - 6.999€
® Entre 7.000y 11.999€
® Mas de 50.000£€
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Dell all0, ¢coémo valora la
efectividad del Marketing de
Contenidos? (siendo 10 la
mejor puntuacion)
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I CONCLUSIONES

hoyreka



Las empresas espanolas aplican
estrategias de Marketing de Contenidos,
pero no terminan de identificarse las acciones
llevadas a cabo con el tipo de marketing al
gue pertenecen.

La diversificacion de sectores en los que se
implementa el Content Marketing ha
aumentado. El 21% de los encuestados
trabaja en marketing y en medios de
Comunicacion, mientras que el 10% en el
sector IT y el 8% en el sector Salud, ademas
de gque el 60% restante se encuentra en otros
sectores muy variados.

La relacion directamente proporcional
entre Marketing de Contenidos y aumento
de ventas es cada vez mas visible para los
negocios. De hecho, los objetivos de las
empresas para poner en marcha und
estrategia de Marketing de Contenidos han
cambiado para adaptarse a las fortalezas de
esta. Asi, la conversion en ventas sustituye a
la consecucion de Jleads, por lo que las
empresas han descubierto el poder de los
contenidos para fidelizar y atraer.
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Las redes sociales siguen siendo las principales
fuentes de origen de leads. La apuesta por LinkedIn
para la atraccion del talento y busgueda de
colaboraciones ha aumentado  drdsticamente,
ademds de Instagram como red social con una
rapida adopcion de su uso.

Hay una fuerte deficiencia en el andlisis de los
resultados de las estrategias llevadas a cabo. El
37.2% de las empresas encuestadas no hacen una
medicion del ROl lo que deriva en un
desconocimiento  de los beneficios  tangibles
aportados por las estrategiaos de Marketing de
Contenidos.

El presupuesto destinado al Content Marketing
cada vez es mas elevado. Aungue todavia no se
acerca a lo que deberia ser para las mejoras gue
necesitan las empresas, la concienciacion de la
importancia de destinar parte del presupuesto anual
a una estrategia de Marketing de Contenidos va
aumentando ano tras ano.

El nivel de satisfaccion de los encuestados se mantiene
en linea con el del ano pasado, puesto que el /75% de
los encuestados califica de notable o sobresaliente
su nivel de efectividad vy, por tanto, justifica que cada
ano se invierta mas en Marketing de Contenidos.
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