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El email
marketing B2B
va mas alla de
campanas:

73% de los compradores B2B prefieren
ser contactados por email. Superando
a la llamada telefénica (49%) y a las
redes sociales.

Fuentes: Snovio Labs - Benchmark Email - Brevo - Novicell - Rudys.Al - Hostinger 2026
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\/ Enviar menos mails pero mejor,;
o es launica estrategia en 2026
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es la tasa de longitud de asunto mdas aperturas en

-20°%6 apertura minima es1—70 con mayor tasa de -200%9% marcas que hacen

aceptable en B2B apertura (43.38%). A/B testing de sus

t =
(benchmark 2026). “ asuntos.
de los emails se abren en de usuarios se da El texto de vista previa es
o dispositivos moviles. El o de baja por exceso la segunda senal que ve
60% asunto deberia tener Max. 59% de frecuencia. el destinatario. Usarlo bien
40 cardcteres. sube aperturas un 10%.

Fuentes: Snovio Labs - Benchmark Email - Brevo - Novicell - Rudys.Al - Hostinger 2026
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Open Rate
Factores Claves
pal‘a Email Mapketi n Asuntos personalizados: +20% A +30% de apertura

Urgencia y Escasez: +10% a +22% de mejora
Curiosidad: +15% a +25% de incremento
Miedo a perder: +15% a +30% de impacto
Novedad: +10% a +18% de desempeno

Frecuencia Optima: Mantener equilibrio \/ Escribe el asunto comosile

. . hablm;as a una persond
entre frecuencia y relevancia es clave. Cambia ‘Novedades de octubre +26% OR

por ‘[Nombre], esto puede mejorar
tu cierre de mes'. Hazlo personal y

. . relevante.
’ Correos enviados mensualmente registraron mayor

apertura (40,3%).

Usa nimeros y preguntas en el

asunto
Envios con una frecuencia semanal: Reduce 3 errores que frenan tus +15% OR
apertura al 37,7%. campanas’ o ‘¢Sabes cudnto °

pierdes por email?’ capturan
. ) atencion en bandeja de entrada.
a Correos mas frecuentes generan una tasa de clics

ligeramente superior (16,7% vs 14,3%).

No olvides el preheader — son 90
caracteres gratis

El texto que aparece después del o
asunto en bandeja. Usalo para 'l'lo I° OR

reforzar la promesa.

Dias de Envio:

é Miércoles: mejor desemperio en apertura (18,9%) y clics (2,7%).

é Jueves: menor desempeno en apertura (17,3%) y clics (2,4%).

Fuentes: Campaign Monitor Email Benchmarks 2024 - HubSpot State of Marketing 2024 - Mailchimp
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Cupones y ofertas
Ecommerce

Marketing y publicidad
Belleza

Mobile

Apuestas

Farmacias

Consultoria

Empleo

Ventas

Ordenadores y electronica
Inmobiliaria

Juegos

Software y webapps
Viajes

Salud y ejercicio
Relaciones publicas
Restaurantes
Telecomunicaciones
Entretenimiento
Negocios y finanzas
Manufacturacién
Servicios profesionales
Seguros

Seguros médicos

RRSS

Legal

Agencias creativas
Mdsica

Educacion

Medios de comunicacion
Casay jardin

Politica

Fotografia y video
Servicios de comida
Arquitectura y construccion
Deportes

Sin dnimo de lucro
Religion

Arte

Gobiernos

Hobbies

0.00%

5,00%

Campaign Monitor, andlisis de desempefio de camparfas de email marketing y benchmarks (2025)

| Benchmark Categoria

10.00°%6

14,92%

15,66%

16,48%
17,01%

Segun un estudio de
Campaign Monitor, si

15,00%

18,41% q
e aT nos enfocgmos en e! tipo
18,95% de negocio, los emaiil
‘8':’:‘:’37 B2B tienen una tasa de
19,36% apertura del 15,1%.
19,39%
19,67%
19, 71%
19,81%
20,03%
20,06%
20,21%
20,26%
20,27%
20,41%
20,47%
20,51%
20,77%
20,99%
21,09%
21,13%
21,14%
21,59%
21,80%
21,80%
21,92%
22,21%
22,30%
22,99%
23,12%
23,13%
23,77%
24.11%
25,33%
26,03%
26,52%
27,35%

20,00°%

25,00%

30.,00°%
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La personalizacion capta la
atencién al hacer sentir al usuario
que el mensaje fue creado para
él; la emocion despierta interés y
genera una reaccién inmediata;
el beneficio deja claro qué
puede ganar al abrir el correo;

y la urgencia impulsa la accion

Ganchos emocionales
Anatomia del asunto
perfecto

al transmitir que existe una
oportunidad limitada en el tiempo.

Formula recomendada: Importante

Personalizacion + Emocion

Evitar palabras spam: ‘GRATIS’, ‘URGENTE’ o mayudsculas
+ Beneficio + Urgencia

reducen entregabilidad. El tono directo funciona mejor en B2B.

Fuentes: Campaign Monitor Email Benchmarks 2024 - HubSpot State of Marketing 2024 - Mailchimp
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EMOCIONAL

problema.

RAPIDEZ

Mostrar una soluciéon al

Aplicacion: Lo ultimo en SEO
2026 para tiendas online.

[ Cémo crear anuncios
irresistibles en Facebook.

El afén por ahorrar tiempo
y optimizacion nos hace
que sintamos atraccién por
soluciones rapidas.
Aplicacion: En menos de
24 horas puedes montar tu

empresa con nosotros.

EXCLUSION SOCIAL

Confiamos mds en expertos o figuras

con credibilidad. La conexidn social
impulsa nuestra supervivencia.

Aplicacion: Lo que los nUmeros 1 estdn

haciendo en Internet.

NOVEDAD

El ser humano se siente
atraido por todo aquello que
es nuevo.

Aplicacion: NUEVO sistema
de gestién para PYMES /

Lo acabamos de lanzar al
mercado.

FACILIDAD

Es por eso que apelar a una
solucién sencilla tiene tanta
efectividad.

Aplicacion: Nunca fue tan
facil aparecer nUmero 1 en
Google. [ Asi de fécil. Casi no
se lo podia creer.

peso.

DESEO DE GANAR

Buscamos constantemente mejorar,
crecer y alcanzar nuevas metas.
Aplicacion: Multiplica x3 las visitas
desde Google sin invertir un solo

URGENCIA

Estamos programados

para atender aquello que

es urgente. Genera maxima
atencion y accion.
Aplicacion: Date prisa porque
ya queda menos para el dia.
[ Ahora es el momento o lo
pierdes.

MIEDO A PERDER

Perder algo duele mads que
ganar lo mismo.
Aplicacion: En vez de ‘Obtén
20% de descuento’, prueba:
‘No te pierdas tu cupdn,
expira hoy'.

Fuentes: Campaign Monitor Email Benchmarks 2024 - HubSpot State of Marketing 2024 - Mailchimp

ESCASEZ

Lo limitado se percibe como
valioso. Todo lo que apele a

la escasez genera atencidon y
motiva a la accion.

Aplicacion: Usa mensajes
como “Sélo quedan 24 horas” o
“Ultimas unidades”.

EGO O AUTOCONCEPTO

Todo lo que apele al ego de tu
cliente le llamarad la atencidon y le
generard deseos de querer saber
mas.

Aplicacion: Otros ya estdan
logrando los resultados que
deseas en tu negocio

PELIGRO

Las amenazas captan atencién porque
activan nuestro instinto de supervivencia.
Aplicacion: Cosas que no que no te
cuentan tus gestores y que pueden llevarte
a la ruina.
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Social Selling

En un mercado donde el consumidor prioriza recomendaciones, contenido auténtico

y conversaciones reales antes de tomar una decision,

Mientras mas Organizaciones que

personalizado sea reportan crecimiento

el marketing, mejonr. tras implementar
marketing 1:1

A mayor personalizacion,

mayor participacion de
75%%6 mercado. Los clientes
marketing B2B esperan experiencias
' consistentes, eficientes y
personalizadas.
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Buenas practicas
personalizacion Bajo p

Aumento de participacion de mercado, segdn * * *

el grado de personalizacion del marketing Disponibilidad Atencién en Experiencia
tiempo real consistente

Rendimiento de Perfiles
personales y paginas de
empresa en Linkedin

1 Las paginas de empresa generan mds
interacciones y compartidos

Las cuentas personales generan mds
conversacion.

3 Desde los 100K seguidores, los perfiles
personales pueden duplicar o
triplicar resultados, especialmente en
comentarios.

Priorizar contenido que combine prueba de valor, conversacion
especializada y senales de confianza para audiencias B2B.
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Hoyv. los directivos son el asset de
comunicacion mas imponrtante de las marcas

/

B
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i Mario Pardo [ - & + Follow - ScotiaGBS Colombia del grupo Scotiabank “ Johanna Price Abnnd.’]mlj @ - 2n & Cen nect
oy iniciamos nuestra Semana de Comunicacioneas an ScotiaGES del grupe
Scofiaban

Esta mafiana les comparti una parte muy especial de lo que significan En Lin Helado con un Lider conocimas a Alcides, Gerente General de ScotiaGBS
estos 20 afios de BBEVA en Colombia. ._.more ded grupo Scotiabank, de una manera diferente, « Emmsa y Cristina hicienon o
gue ninguna reunidn de trabajo permite: acercarnos & un lider gue, sin nore

La “humanizacién” impulsa a los CEOs a construir su marca personal en Linkedin como
activo estratégico. En 2026, el marketing es una funcion compartida entre RRHH, Ventas
y Social Media para proyectar autenticidad y conocimiento experto.

Confidential Copyright ©
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Los empleados Estadisticas
- Clave (2026)

COMo arquitectos

de marca

Frecuencia: = ) Personalizacion:
68% de | Posts con ediciones
embajadores personales triplican
exitosos publican \ elengagement.

3+ veces/semana. |

Costo: p— Liderazgo:

’ CPC en defensa 18 . D1 La participacion
Los programas generan hasta 8 veces mas N "4 demarcaes $1- s ¥/ ejecutiva aumenta
de Employee . dalcance y un incremento N /) $2, frente a $5-$10 A la credibilidad y la
Advocacy en . del64%enlas tasas de — en Linkedin Ads participacion interna
LinkedIn son cierre de ventas. ’* ” en un 79.5%
un motor de
crecimiento

Las empresas lideres
medible. capacitan a sus

Las redes de B empleados para compartir
empleados son Su experiencia con voz

12 veces mds grandes propiq, evitando el simple
que las de la empresay copia-pega.

Fuentes: https:/ /www.brandwatch.com/es/reports/tendencias-marketing-digital-2026 [view/#block-4
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LLa clave del
integra a
quiéen comunica,
donde y cOmo se
construyen las
conversaciones.

Cada canal cumple un rol en el proceso
de venta y entenderlo correctamente
es lo que permite transformar
interacciones en resultados reales.

Funnel de Social Selling

Donde el contenido se convierte en ventas

Atraccion
Contenido

Conversacion
WhatsApp

Interaccion
Comentarios [ DMs

\ AR E R

Conversion
Cierre

Fidelizacion
Recompra
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A

cCual es el canal ideal para
Social Selling en B2B~?
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Linkedin

La plataforma prueba
cada publicacién con una
audiencia inicial y amplia

—-—'

P52 90 &&7 BF 1005, 91 1.254 18 449 BY &48 27 2.418.57
Su distribucién Segan Id 54,98 46,176 380,48 &11,15 41,33 27,96 143,98
Fes pueStCI . m s i = T s e e
13,875 | [ 8,93 14, &5 a3,y || ¥ ) 4 08
T 0.41 .61 0.58 0,61 0, M
Por eso, el formato debe
invitar a detenerse, leer y - — —
i _ Publicaciones  Publicaciones
actuar desde el primer dia. Posts/semana | . . e e ON.CTA para

Qué nos dice el estudio Timing de distribucion Aplicacion contenidos

Usar carruseles para explicar terminologia,
novedades y datos técnicos.

La mayor concentracidon de impresiones e
interacciones ocurre en los dos primeros dias.

Los carruseles destacan en engagement
frente al promedio.

El rendimiento cae con fuerza a partir del
tercer dia.

Activar encuestas para identificar
intereses en contenido.

Las encuestas amplian alcance y
conversacion.

Incluir lideres para amplificar credibilidad
y conversacion.

Imagen y video siguen siendo frecuentes,
pero no siempre los mds eficientes.

El copy inicial y el CTA son decisivos para
activar respuesta temprana.
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Linkedin
Newsletters
como activo

En 2026, las newsletters de LinkedIn

se consolidan como un formato
estratégico para construir autoridad,
generar comunidad y nutrir audiencias
profesionales dentro del mismo
ecosistema de la plataforma.

Las estrategias data-driven reportan
tasas de apertura entre 35% y 40%.

Los suscriptores pueden convertir
en clientes entre 2x y 3x mds que
audiencias sin una estrategia definida.

Fuentes: LinkedIn Newsletter Strategy Guide 2026 | InfluenceFlow
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De audiencia
a conversion

Segun el estudio, una newsletter con
500 suscriptores altamente activos
puede ser mas valiosa que unal lista de
5.000 lectores inactivos. Por eso, los
indicadores clave deben ir més alla del
volumen e incluir tasa de aperturaq, clics,
respuestas, retencion y conversion.

Segun el estudio, una newsletter con 500 suscriptores
altamente activos puede ser mds valiosa que una lista de
5.000 lectores inactivos. Por eso, los indicadores clave deben
ir mds alld del volumen e incluir tasa de aperturq, clics,
respuestas, retencién y conversion.

Fuentes: LinkedIn Newsletter Strategy Guide 2026 | InfluenceFlow
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Requisitos previos

 +150 seguidores.

» Historial de publicaciones
recientes.

« Cumplir con las politicas
comunitarias.

.

%

/
Configuracion
Titulo, periodicidad, descripcién

y logo.

.

\

Medidas Clave

« Imagen de Portada del
Articulo: 1920 x 1080 px.

* Logo de la Newsletter: 300 x
300 px.

« Imdgenes dentro del articulo:
LinkedIn ajusta el ancho
automaticamente, pero se
recomienda alta resolucion.
Formato de archivo: PNG o JPG.

%

.

\

%

Pilares de contenido

Trabajar con pilares de contenido y una proporcién
equilibrada: 70% contenido de valor, 20% historias
personales o casos que construyan confianza y 10%
contenido promocional, permite mantener el interés sin
convertir la newsletter en un canal puramente comercial.

Mitad de semana

Linkedln Newslettenr:
optimizacion organica B2B

/

Optimizaciones y recomendaciones

Gancho: Se centra en las primeras 100 palabras.
Formato: Parrafos cortos (3-4 lineas).

Estilo: Uso negrillas de forma estratégica y cuidadosa.
CEO Branding: Participacion desde perfiles personales.

CTAs: Incluir CTAs inteligentes al final de cada edicién.

Horarios recomendados
Mar. o Jue.
8:00 a.m.-10:00a.m.

La primera edicion es el motor de
crecimiento: LinkedIn envia una
invitacién automatica a todos
tus seguidores para suscribirse.

OOOOOOOOOO
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Luego de tener un perfil que llama la atencion,
es momento de conectar con una

[versacion

Confidential Copyright ©
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Canal
clave para conectar
convertir y activar
audiencias B2B

WhatsApp se posiciona como el canal
preferido para interacciones B2B de alto
valor.

éPor qué es clave para B2B?

 Las personas confian en WhatsApp y prefieren este
canal para comunicarse con las empresas.

« Permite interacciones 1:1 relevantes y personalizadas
que impulsan consideracion, conversion y lealtad.

« Automatizacién, plantillas y Al permiten ofrecer
experiencias de calidad de forma eficiente y escalable.

& Empresa Soluciones ¥
Cuenta de empresa

iHola, Laura! < . .
de los usuarios prefiere

ser contactado por las
empresas d través de

Gracias por tu interés en
nuestras soluciones.

¢En qué podemos ayudarte hoy?

11:30 mensajeria.
4 > Y WhatsApp es la app de
licit " ,

L b ) mensajeria #1 a nivel global.
i 3

Hablar con asesor
. S/

X
Mas informacion

En Latinoamérica, cerca de 443,3 millones de
personas usan WhatsApp, o que equivale a casi
dos tercios de la poblacion de la region.

3 90% H 70% ) 75% = 3x

Tasa de apertura Tasa de respuesta Tasa de cierre Mds rapido el
proceso de cierre

Fuente: BCG - Leading in the Age of Messaging (2023)
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cCOMmo podemos aportar valor
v prospectar al mismo tiempo?
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Webinar como
herramienta de
prospeccion
comercial

Un webinar B2B es un seminario
web o conferencia en linea
disefado especificamente para
que una empresa le venda o se
comuhnigue con otras empresas.

- El objetivo es educar a
la audiencia sobre un
problema del sector,
posicionar a la marca
como experta y generar
contactos comerciales
(leads).

EMBUDO ESTRATEGICO B2B
DE ATRACCION A CIERRE

ICP [ Tomadores de
Decisiones (Tréfico Frio)
Atraidos por data dura y

dolores comunes.
« ELGANGHO
O --

EL WEBINAR B2B (30-45 min de

Valor Técnico)

« Demuestra Autoridad de Marca

« Resuelve un problema real gratis

« EIICP piensa: "¢Si esto es gratis,
como serd de pago?”

VENTA FINAL (Tréfico Altamente

Calificado)

. $ Cierre de Software (Saas)
o Consultoria Compleja

EL SIGUIENTE PASO (Lo que realmente g

vende el webinar)

+ Llamada de Diagnéstico /
Auditoria 1-on-1

« Descarga de Whitepaper/Plantilla
Avanzada

« Entrada a Flujo de Nutricién
Especializado

UN FLUJO. UN PROPOSITO. RESULTADOS PREDECIBLES.

< - Atrae al ICP correcto, entrega valor real, convierte con relevancia y cierra con confianza. >

Fuente: Webinar B2B 2026 — Qué es
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e Por queé lo
utilizan Ias
empresas?

« Alcanza audiencias
globales sin costos de
desplazamientos.

« Costo por lead mucho mas
bajo que un evento fisico.

« Ayudan a acortar los ciclos
de compra.

cQue
determina
un buen

webinar?

 Logra resolver un dolor
especifico de su ICP con
datos y metodologia.

cCuales son
sus KPI?

e Retencion: ;:Cudntos
estuvieron hasta el final?

e Engagement activo: ;Hubo
preguntas?

Copyright ©
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Enfoque educativo: No
son presentaciones de
ventas directas. Se centran
en resolver problemas
complejos, mostrar casos
de éxito o ensenar nuevas
tendencias.

Audiencia calificada:
Asisten profesionales,
directores o tomadores
de decisiones de

otras companias, no

consumidores individuales.

decisiones

Generacion de
prospectos: Sirven para
captar datos de contacto
(nombre, cargo, empresa)
a cambio de informacion
valiosa.

Educativo / Liderazgo

de Opinidn W

Caso de Exito [ Practico

Relacion a largo plazo: (‘como se hace’) -_—

Fomentan la confianza
antes de cerrar acuerdos
comerciales que suelen
ser de alto valor.

: Demostracién Técnica
W Avanzada

Fuente: Webinar B2B 2026 — Caracteristicas principales y tipos de webinar

La comunicacion se dirige a
directores o tomadores de

ATRACCION
(Top of the Funnel)

CONSIDERACION
(Middle of the Funnel)

DECISION
(Bottom of the Funnel)

Mesas redondas con expertos
de la industria, andlisis de
nuevas regulaciones o
tendencias del mercado.

Un cliente actual y un
especialista de la empresa
desglosan el “paso a paso” de
cdmo resolvieron un problema
real. (Genera un 53% de RO,
como indica tu gréfica).

Deep dives o talleres donde
se muestra la herramienta
en accidn para resolver
dudas técnicas de
implementadores y
tomadores de decisiones.
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Estructura de un webinar

) &

hay una estructura
clave v herramientas |
ideales

e 10% De Ia dur-acion
e El gancho y contexto

INICIO (3 a 5 min)

“El 68% de las empresas fallan en
esto, y les cuesta en promedio $X
al ano.”

« No pierdas tiempo. Empieza puntual.
« Lanza el problema principal de inmediato.

« Valida el dolor de la audiencia.
« Explica qué se llevardan al final de la sesion.

( Hoy vas a aprender a evitarlo >

é La duracion ideal debe ser de 30 a 45 minutos. Si dura mas de
este tiempo, se pierde a la audiencia. *

CUERPO (20 a 30 min) | | 10722 !e duracien

é Para llevar a cabo webinars exitosos, contar con las

herramientas adecuadas es fundamental. Las mas utilizadas: )
« Aqui va el valor puro. .

.- |- sona gt e~ N e e s rsesenl

i

Tk

« Evita la teoria corporativa. T i
Interfaz intuitiva y confiable. « Muestra datos duros, grdaficos estadisticos y 5 I == = - =
. 2 : metodologias replicables. 2
Permite que hCIyCI mas asistentes y s€ puede « La clave de este bloque es la transparencia: muestra . .I x

vincular a herramientas de streaming.

Herramientas de interaccidon y de andlisis de
desempeno.

PAginas de registro y herramientas de
marketing.

las pantallas reales, los errores comunes y cOmo se +35%

solucionaron en un caso de éxito real.
Aumento

de eficiencia

CIERRE (5 a 10 min)

« Lainteraccion es obligatoria.

« Responde preguntas complejas con honestidad.

« Aqui es donde se lanza el “gancho comercial” sutil:
“Si quieres ver como aplicar esta metodologia
especificamente en tu empresa, agenda una sesion
de 15 minutos aqur”.

Error comin  Solucidén aplicada
(antes) (después)

o 20% De Ia duracion

e Q& a y call to action (cta)

Preguntas de la  Agenda tu sesion

audiencia de 15 minutos

Fuente: Webinar B2B 2026 — Caracteristicas principales y tipos de webinar
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LinkedIn: No basta con posts
de la empresa. El verdadero
alcance orgdnico ocurre
cuando los colaboradores

y directivos de la empresa
comparten el evento desde
sus perfiles personales. Los
tomadores de decisiones le
creen a las personas.

E-mail Marketing: Sigue
siendo el canal con mayor
conversion (60% a 70% de las
visitas). Segmentacién: no
enviar correos a toda la base
de datos; exclusivamente al
ICP al que le duele el tema del
webinar.

)

Dia21: DiazZzZ8

Dia 14

" ¢

Dia

il

o

!

Lanzamiento
y Email

Conferencistas
y Trayectoria

Teaser [ Dato
Duro

Ultimos Cupos

ENVIVO:
Urgencia /
Recordatorio

Canales y Cadencia

(Campanas de 21 a 28 dias)

-5

(El Lanzamiento): Post
de expectativa en Linkedin y
primer correo a la base de datos
segmentada. Enfoque: problema que
se vd a resolver.

(El Factor Humano):
Contenido enfocado en los
conferencistas. ;Quiénes son?
¢Cudl es su trayectoria? Esto genera
autoridad.

(El Teaserde Valor): Se
comparte un grafico estadistico o
un fragmento de video corto (tipo
teaser). Se plantea una pregunta o
misterio técnico que solo se resolverd
asistiendo al webinar.

Fuente: Webinar B2B 2026 — Caracteristicas principales y tipos de webinar

-5

(LaEscasez): Correo y post
de “Ultimos cupos” o “Cerramos
registros pronto”. La psicologia de
la escasez funciona muy bien en
profesionales ocupados.

(LaUrgencia): Correos de
recordatorio automatizados:
“Faltan 24 horas”, “Empezamos en
1 hora”, “iEstamos en vivo!”. Esto
es vital para elevar la tasa de
asistencia real en vivo.
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Y e sl necesitamos impactar a leads
en diferentes etapas del embudo?

[reamos
GONTENDD
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del intereés inicial a
Ia nutricion de leads

En B2B, el contenido deja de funcionar como piezas
aisladas y empieza a operar como un sistema: una
narrativa continua que acompana a la audiencia en
distintas etapas del embudo, desde el descubrimiento

hasta la conversion.

« Las marcas que construyen
contenido en formato serie
logran sostener la atencion,
educar progresivamente y

generar mayor recordacion.

 La nutricién de leads permite
transformar ese interés en
acciones concretas, usando
formatos dindmicos y llamados
a la accidn pensados para
cada momento del journey.
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The Other Side es una
comunidad/plataforma en
Nas.com como un espacio de
contenidos en formato serie.

Produce un arco narrativo

con contenidos divididos en
temporadas y episodios. Aporta
valor de manera gratuita
mientras entretiene haciendo
uso de distintos formatos.

« Usa personajes
conceptuales y
nombres dramaticos
para creadr tension.

« A diferencia de
un curso, una
serie confronta al
espectador.

THE OTHER SIDE

ZOMBIES B2B EL VILLAND ESTA DENTRO
e PROXIMAMENTE
e % ¢ AV

30X - El Peso de la fricecion T1 E1

PODCAST Ventas B2B y la Condicion 30X

INFOGRAFIA E| peso de la Friccion

VIDEO El Dolor del Vendedor 1X

117 B

PPT 30X El Peso de la Friccién

30X - El despertar de la Evidencia T1 E2 e

/

4 K4 B K4

INFOGRAFIA E| despertar de la Evidencia T2

PODCAST Vende mdas borrando la mitad del pipeline T2

PPT El despertar de la Evidencia T2

VIDEO Del Caos a la Claridad T2

30X - IRREMPLAZABLE T1 E3

THE SERIES - Nueva
Temporada

Free

Get for free

8 3 sections (Y 12 items

e
y»  Product By
Francisco

v, Nas.com Trusted Business

Description
Donde el B2B deja de ensefiarse... y empieza a entenderse
El problema nunca fue la falta de contenido.

Fue la forma en que lo consumiamos.

Durante arios, el B2B se llend de talleres, sesiones y metodologias

que explican.. pero no transforman.

THE SERIES cambia las reglas.
Aqui no vienes a “capacitarte”.

Vienes a ver lo que realmente esta pasando.

Cada serie aborda un tema critico del B2B actual incertidumbre,
diferenciacion, prospeccion, forecast pero desde una logica
distinta:

« Narrativas que revelan, no explican

+ Villanos que muestran el problema real

- Episodios que conectan con lo que ya estas viviendo
» Modelos que aparecen cuando estas listo para
entenderlos

Cada serie con temporadas faciles de ver, escuchar y asimilar.

Show Less
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Metricool

Estudio
original

Metricool desarrolla
estudios amplios y los
convierte en mdltiples

piezas de contenido

Cdpsulas, carruseles,
newsletters y otros
formatos.

Lanewsletter para
gente que vive entre
algoritmos «

Difusion en
redes

Distribuye estos
contenidos de forma
orgdnica y con pauta

para maximizar su
alcance.

UITITT

serl SCROLL con Metricool

El algoritmo de TikTok ha entrado al chat

Amplificacion

Voceros de marcaq,
usuarios y creadores
comparten la
informacion, citando la
fuente.

=W
What
(673,638 postr)

Nutricidon de leads con formatos dindmicos, aportando
un valor realmente percibido

Captura
de leads

Los CTA llevan a una
landing page donde el
usuario puede
descargar el estudio a
cambio de registrar su
correo.

Download
the 2026
LinkedIn
Study

Fill out the form and
get your free copy

Nutricion

La base de datos se
alimenta con correos y
newsletters con contenido
de valor, manteniendo
activo el interés en distintas
etapas del embudo.

Bonus: Su web tiene llamados claros a la accidn, creados estratégicamente
para atraer nuevos leads en etapas frias del embudo.

.
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

-«

CONTENIDOS

ELREY
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LLas decisiones nacen en
conversaciones profundas.

6Snecesario
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En la era del

podcast y
videopodcast

se han convertido en
companeros del dia a dia.

« Mdas del 90% de las personas escuchan la mayor parte o la
totalidad de un episodio de podcast.

« El 68% de los consumidores estdn mas dispuestos a

considerar un producto o servicio después de escucharlo en
un podcast.
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.

 89%

A

de los oventes semanales
o = de podcasts participan en
decisiones de compra en el trabajo.

e Las organlzacmnes con pOdCCIStS de marca vieron un:

A

e Mds de
conocimiento
de marca

R A

e Mds de
consideracion
de marca

A

'24%

« Mas de
favorabilidad
de marca

A

14%

e Mds de
intencion de
compra

A

12°%

e Mds de
codificacion
de memoria

A

e Mds mads de

engagement.

16°




Las marcas se han convertido en productoras de
contenido de alta calidad para conectar con audiencias

BBVA Podcast

Blink: es el podcast semanal de
BBVA que traduce la actualidad
econdmica y la transformacién
financiera en insights
(innovacién, fintech, economia
y sostenibilidad), conectandolos
con implicaciones para los
negocios.

B2B vy tomadores de decisiones.

La Estrategia del Dia Colombia:
de Bloomberg Lineq, es un
podcast diario que ofrece un de
los principales movimientos en
negocios, economia y mercados
de Colombia y Latinoamérica,
apoydndose en voces expertas.

0
Cultura
organizacior.a'

transformad'o.a

Bancolombia | Innovacion: es un
podcast quincenal que explora
tendencias y retos actuales del
mundo corporativo —ejemplo IA

y sus riesgos, ciberseguridad/
identidad digital y temas de
inversion— conectando estos
temas con aprendizajes concretos
para negocios.

Gaby Duréin & Felipe Sateler

Bukcast (Buk - Regional):
Fundamental si quieres llegar a
gerentes de RR.HH. Trata temas
como bienestar organizacional,

salario emocional y People
Analytics, con tres temporadas

que cubren la evolucién del
mercado laboral.

Confidential
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El de los
ejecutivos senionr
escucha un podcast
semanalmente.

Definiendo a los
podcast como espacios
estratégicos

para fortalecer la marca y demostrar autoridad en el sector,
la participacién de los lideres de la compa#iia en podcasts
de terceros es una estrategia de relaciones publicas de alto
impacto. Esta tactica permite llegar a una audiencia pre-
calificada que ya confia en el host del programa.
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En 2026, seguir el camino no sera
suficiente.
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gana quien parece
mas humano,
relevante y honesto.

El publico sigue exigiendo autenticidad en la era de
la IA, y las marcas ganadoras serdn aquellas que
combinen la creatividad humana y la narrativa con
la velocidad de la |A.

Los consumidores estan cansados del contenido genérico, y
las menciones online a la palabra inglesa “slop” (porqueria)
aumentaron un 200% en 2025.

Fuente: Tendencias de marketing digital 2026

Q

uw emotion /-"'

SEUASRkak for soma great emolional 100LA0e.

La compania de soluciones IT, Cybercom Group,
cred este anuncio con planos generados 100% con
Inteligencia Artificial Generativa .
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en decisiones que
crecen mas rapido

Primero, se deben definir los temas clave del negocio:
marca, competidores, categoria, productos, voceros,
clientes, tendencias y dolores de la audiencia. Luego,
se monitorean esas conversaciones en canales como
medios, blogs, foros y redes sociales.

. : : Y :
éPOI‘ que es Los datos sociales dejan mas rapido y construir

I B2B? de ser un reporte mensual una estrategia de
ciave pCII“CI ®* yseconvierten en una contenido mds relevante,

herramienta para entender precisa y orientada a
mejor al mercado, responder resultados.

de los profesionales afirma que el social
intelligence es critico para el crecimiento futuro.

de los directores cree que, para 2029, los datos
sociales serdn mas influyentes que la investigacion de
mercado tradicional en la estrategia empresarial.

La mayoria de las organizaciones tarda 1 a 2 semanads en
actuar sobre una alertq, y solo 10% de las empresas puede
convertir insights sociales en acciones en cuestidon de horas.

+357%°

Efectividad en
costos

+60% Q¥ +30* § +257°

Crecimiento de | Rentabilidad Clientes
ingresos

Fuente: ESTUDIO BCG — LEADING IN THE AGE OF MESSAGING
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Ya no se trata de trafico.

giratade

atencion,
mindshare,
confianza y
eleccion.

v
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Es como tu marca
aparece, se interpreta
v se elige.

de las respuestas comerciales en
ChatGPT-4 citan fuentes externas con
autoridad: medios, foros papers o sitios
especializados.

de los usuarios confia méas en una
marca si es mencionada por una lA
como ChatGPT o Gemini, incluso si ho la
conocian antes.

CitasenlLLMs

Ser la fuente
dela Al

Narrativa
cohesiva

Apareceren
TikTok

Tu marca
depende de:

Posicioh en
intencionde
compra

visibilidad 3 ettt
estratégica
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respuesta?

El 64% de los clics en busquedas informativas ahora van
directo al Al Overview, no al primer resultado orgénico.

¢El resultado? El primer click ya no es para los resultados
organicos. Es para el resumen. Y solo unas pocas marcas
logran ser pdrte de esa respuesta.

®

;Cuales son las mejores zapatillas para correr?

Todo Imagenes Shopping Videoscortos Videos Noticias Web i Mas

4 Visién general creada por 1A

Las mejores zapatillas para correr dependen de tus objetivos, tipo de pisada y
terreno. Algunas de las mejores marcas para correr son Adidas, Nike, Asics,
Under ArmouryOn. ¢

Zapatillas para correr de entrenamiento diario

Nike Pegasus 41
Aptas para correr largas o cortas distancias, con tecnologia Nike ReactX y Zoom
Air @

Las 7 Mejores Las Mejores Zapatillas De
Running del 2025

26-03-2025 — Las 7 Mejores Las Mejores
Zapatillas De Running del 2025 * Las mejores...

R RunRepeat

Mejores Zapatillas de Running | Falabella
Chile
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LLM Optimization:

cComo lograr que la lA recomiende tu marca®?

En B2B, la visibilidad ya no depende solo del SEO tradicional. Los modelos de IA priorizan
contenido claro, fuentes citables y narrativas consistentes para responder preguntas y

recomendar soluciones.

Las marcas mejor representadas
en fuentes confiables, medios, foros
y contenido estructurado tienen
mayor probabilidad de aparecer en
respuestas de IA.

“Segln [ marca], la mejor
solucion para...”
La IA no inventa autoridad: la
extrae de senales consistentes.

Estructura el contenido para que sea lA-readable

Usa definiciones claras, listas, FAQs, datos y schema (JSON-LD). Los modelos priorizan
fragmentos explicativos que puedan extraer sin depender de contexto o clics.

Construye presencia en fuentes citables

Aparece en medios, blogs, foros, rankings y plataformas reconocidas. Si la marca no estd
representada en fuentes que la IA reconoce, dificilmente serd recomendada.

Refuerza una narrativa consistente de marca

Repite tu propuesta de valor con lenguadje coherente en todos los canales. Asi los
modelos asocian tu marca con los temas que quieres dominar.

Insight hablar donde la IA escucha, escribir con claridad y sostener una narrativa coherente
clave: aumenta la probabilidad de ser citado y recomendado.

Copyright ©
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cesta funcionando?

Las palabras clave en captions, textos, biografias, titulos
y guiones facilitan que los usuarios encuentren temaso
marcas en plataformas y Google.

« Optimizar posts con keywords « Un perfil optimizado refuerza
relevantes hace que el contenido la confianza de la marca; en
aparezca en las busquedas internas, plataformas como Linkedin, facilita
llegando a nuevos interesados y que decisores o comunidades B2B
aumentando el engagement y las encuentren el contenido.
acciones deseadas. « Usar keywords en redes sociales

« Google puede indexar publicaciones ayuda a identificar temas de
de cuentas publicas (tendencia interés para clientes potenciales,
2025), incrementando el alcance fortaleciendo la estrategia de
orgdnico al ser visible en busquedas comunicacion.

externas.

@ Instagram - scotiagbs.co

Mas de 110 "me gusta” - hace 4 meses

Scotia GBS esta buscando talento en Bogota. Si cuentas con ...

Lo que necesitas: Formacién en Psicologia, Trabajo Social, Derecho o
Pedagogia Infantil (o afines). Experiencia minima de & meses en atencion
al ...

O Facebook - Scotia GBS Colombia
https:/f'www.facebook.com - 31/12/2025

Scotia GBS Colombia | Bogota

ScotiaGBS es una compania del grupo Scotiabank, Somos una nueva
cultura para trabajar« ... See more. Ll Employment Agency.

GO g'@ Coleen Ward Senior Vice President

Facebook - ScotiaTech
1 reaccion - hace 3 semanas ¢

Hoy nos despedimos del 2025 con gratitud hacia cada ...

En Inspiring Leadership, Coleen Ward, Senior Vice President, ... Dec 18,
2025 - 81 views. 01:50. Cuando los lideres se unen, algo se mueve en ...

GC‘ gle daniel bohio

@ Instagram - harrypasteleriaartesanal
L
Mas de 150 "me gusta” - hace 2 meses

Aca les dejo el perfil de este gran ser humano y apoyemos ...

... Daniel Bohio un parcero que es influencer ese marica es conocido es

influyente fue y nos visité Manrique obviamente yo de una lo reconoci ...
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Las nuevas actualizaciones de los algoritmos no han
llevado a buscar una sinergia entre SEO y las redes
sociales. El SEO en redes sociales no tiene un objetivo
diferente al SEO de web: encontrar audiencia adecuada
para la marca y ofrecerles valor.

¥ 00 7'@

Cada vez mds persondads
no usan Google para
buscar productos o
soluciones, sino redes
sociales directamente.
Segun un estudio de
Sprout Social, muchos
usuarios comienzan

su bUsqueda en redes
como TikTok o Instagram
para temas practicos o
educativos.

Meta integra SEO para Google ahora puede Plataformas como tik Tok

‘ segmentar mejor las indexar perfiles e Instagram se posicionan
i preferencias de los publicos de Instagram indirectamente como
\ usuarios. para mostrarlos en motores de budsqueda
busquedas de web. entre audiencias mas

jovenes.

Fuente: Social Media Search: Everything to Know in 2026
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no
podemos usar?

/.« Accesibilidad (lectores de pantalla)
« Contexto semantico para el algoritmo

« Senales de clasificaciéon y busqueda

Sabemos que cuando la no le habla de forma directa
marca habla no puede o visible al publico, pero si le
usar ciertos términos o habla al algoritmo.

palabras que también serdn
importantes para el proceso
de SEO porgue son muy
frecuentes en los usuarios,
para esto, implementaremos
el Alt Text. Se trata de una
descripcion oculta del post,

 Descripciones breves que estan “detrds
del post” que tiene efecto en el algoritmo.
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