-
.-ll"‘"
TENDENCIAS AGT

ELC' SUJ
CON

$ GoTo\Webinar

o) LogMe@



INTRODUCCION

Para crear un buen contenido, el
primer paso es conocer al publico al
gue se dirige

Si quiere crear contenidos con impacto (de esos
que Impulsan la interaccion, gue se comparten
v que, al final, generan negocio), es basico que
entienda bien a su publico. Facil de decir y no
tanto de hacer, ;verdad?

Este informe le ayudara a despejar muchos
enigmas en este sentido. GoloWebinar ha
encuestado a mas de 3000 profesionales de todo
el mundo para descubrir sus habitos, preferencias
y motivaciones a la hora de consumir contenidos
relacionados con el trabajo.

Deje de preguntarse qué tipos de contenidos
esta esperando su publico. Nosotros se lo
decimos.
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PREFERENCIAS

Los primeros de la clase en consumo

De los 14 principales formatos de contenidos, las newsletters, los videos y los seminarios web son los que consiguen
llegar a un mayor nimero de profesionales. Esta tendencia es constante: no influye el sector, el cargo la edad ni tampoco
si se trata de una empresa B2B o B2C.

¢QUE TIPOS DE CONTENIDO HA CONSUMIDO POR MOTIVOS PROFESIONALES EN EL ULTIMO ANO?

Newsletters [ -
videos |, <o
seminarios web |, -5
Foros online _ 34% #VideoLove
Presentaciones [N 3+ Aungue las newsletters estan en
Blogs _ 28% lo alto de la lista, los millennials

muestran una clara predileccion

Comunicados de prensa _ 27% por los contenidos de video. De
Contenidos interactivos _ 26% hecho, el “60% de los millennials
o ) . prefieren ver un video creado

Publicaciones sectoriales _ 25% DOr Una empresa a leer una
Casos de éxito. N 25% newsletter’
Informes de analisis ||| GGG 23%
eBooks |G 22
Podcasts | NN 19%
Infografias | NN 17%

Menos de una cuarta parte de los profesionales encuestados habia consumido un eBook o un libro blanco,
podcast o infografia en el ultimo ano. Los podcasts son un formato relativamente nuevo para contenidos
profesionales, lo que podria explicar su ultima posicidn. Sin embargo, esta claro que los eBooks y las
infografias no son los tipos de contenidos que los profesionales consumen regularmente.



PREFERENCIAS

Los cuatro ejes del contenido: volumen de consumidores + frecuencia

um

EXITOS DE LA CRITICA

A todo el mundo le gustan

los seminarios web y otras
presentaciones online, pero
en pequenas dosis. Aunque
los profesionales valoran las
buenas presentaciones, por el
tiempo que requieren suelen
quedarse con una al mes.

INDEPENDIENTES

Este tipo de contenidos atrae
a grupos mas especificos y se
consume solo un par de veces
al ano. Los casos de éxito, los
contenidos interactivos y las
publicaciones sectoriales
ofrecen una informacion
magnifica, pero se utilizan
solo de forma ocasional

y normalmente con una
finalidad concreta.

VOLUMEN DE CONSUMIDORES Grande

Pequeno

® Seminarios web

® Presentaciones

® Newsletters

® Videos

® Foros online

® Contenidos

Casos de éxito @

interactivos

® Blogs
® Comunicados de prensa

® |nformes de andlisis

eBooks/libros blancos

() Publica[iones sectoriales

® Podcasts
® Infografias

Baja FRECUENCIA

Alta

[]q EXITOS DE PUBLICO

i

Este tipo de contenidos conectan
con todo tipo de publicosy son
los consumidos con mayor
frecuencia. Son los formatos

gue suelen conseguir mas
visualizaciones y también que
mas se comparten.

CLASICOS DE CULTO

Poca gente consume estos
formatos, pero aquellos que
silo hacen muestranuna

gran predileccion por ellos

y un consumo frecuente.

:Ha detectado el interés por
alguno de estos formatos mas
alternativos entre su publico
objetivo?
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PREFERENCIAS
Ejecutivos: pasion por
la variedad

De media, los ejecutivos consumen mas
tipos de contenidos que los managers

y los especialistas. Las diferencias mas
destacables las encontramos en los
informes de analisis, los foros online y las
publicaciones sectoriales.

¢QUE TIPOS DE CONTENIDO HA CONSUMIDO EN EL ULTIMO ANO?

Seminarios web

Informes de analisis 60% Videos

Blogs Presentaciones

Comunicados de
prensa

Casos de éxito

eBooks Podcasts

Publicaciones sectoriales Foros online

Infografias Newsletters
® Ejecutivos

Contenidos interactivos ® Especialistas
® Managersy lideres
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PREFERENCIAS

:Qué tipos de contenidos atrapan mas el interés del publico?

Preguntados sobre los contenidos que mas consiguen atrapar su atencion, los profesionales son claros: los videos, los
seminarios web y los contenidos interactivos. Estos tipos de contenidos son amenos y estan pensados para mantener el
interés de los destinatarios.

Los formatos que menos conectan son aquellos que son estaticos y solo contienen texto, como los eBooks/libros
blancos, blogs y comunicados de prensa.

¢QUE TIPOS DE CONTENIDOS CONSIGUEN ATRAPAR MAS SU INTERES?

_/d
25%
24% 24% :
22% ° ’ El 35% de los profesionales
19% 20% opina que los videos son el
formato que mas consigue
atrapar su interes.
16% 16% 16%
13%
12% 12%
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PREFERENCIAS
Tipos de contenidos mas utiles

Cuando los profesionales buscan contenidos que puedan PUNTUACION DE UTILIDAD
usar en su trabajo, suelen optar por los casos de éxito,
los videos y los informes de analisis. La elaboraciéon de

estos tipos de contenidos requiere mucha investigacion .
requiere! Casos de éxito | [ o
y analisis, lo que les da mas credibilidad.
videos | [N o
Los blogs y las presentaciones online no llegaron al .
=y el X Informes de anlisis | | N 3.0

aprobado, un resultado que no debemos atribuir a su
escasa utilidad, sino al hecho de que es mas complicado eBooks/libros blancos | [ NGKTTGTNRNGEGEGNE 2.9

encontrar informacion relevante y de calidad. En los blogs, .
- . : Infografias | [N 25
el control de calidad suele ser bajo y hay mucha paja. Los

seminarios web y otras presentaciones online, por otro Podcasts _ 2,9
Iadc?, ofrecen informacion util, pero a,veces el contenido no Foros online - 2.8
estd ala altura de lo que promete el titulo.

La solucion: crear conten.ldos pensadgs especificamente 2,7 I | Presentaciones
para su publico y promocionarlos haciendo honor ala

verdad. 2,7 - Seminarios web
2,7 _ Publicaciones sectoriales
2,7 _ Contenidos interactivos
2,6 _ Newsletters
2,5 _ Comunicados de prensa

Nada uatil Medianamente util Muy atil
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PREFERENCIAS

Caracteristicas mas valoradas

Los profesionales actuales van siempre a contrarreloj y prefirieren elegir cuando consumen los contenidos. Eso explica
gue se muestren mas partidarios de los contenidos a la carta que de los contenidos difundidos en tiempo real.

Los contenidos visuales y atractivos también ganan la partida a los contenidos basados en texto.

Los ejecutivos prefieren los
contenidos largos de analisis en

Los encuestados no valoran especialmente bien los contenidos optimizados para dispositivos méviles. Y lo cierto A
profundida

es que seguramente no se colgara ninguna medalla extra por tener un diseno adaptado, pero a dia de hoy se da por
sentado que cualquier empresa lo tiene. Dara una imagen desfasada si la experiencia en dispositivos moviles es En comparacion con los

pesima. profesionales con cargos inferiores,
los ejecutivos muestran una ligera

PREFIERO LOS CONTENIDOS QUE SON...
preferencia por los contenidos

Alacarta | [ - - argos y de anaisis en profundidad

Muy visuales | | on detrimento dECESN
. . de menor extension. Si elabora
Largos y con analisis en profundidad _ 3,6

contenidos para vicepresidentes y

Brevesy concisos | [N 3 ejecutivos de alto nivel, no tenga
2,4 Optimizados para _ miedo a entrar en detalles porque
dispositivos moviles

les interesa entender bien el

tema o el problema. Seguramente

Completamente en desacuerdo 3 =Nideacuerdo Completamente de acuerdo

ni en desacuerdo estardn buscando mas informacion

de la que pueden encontrar en una

infografia o un blog.




PREFERENCIAS

Acceso a la carta, un requisito imprescindible

Una abrumadora mayoria prefiere los videos a la carta a los videos
endirecto. En el caso de los seminarios web, los eventos en directo
son perfectos para los asistentes que buscan una interaccion en
tiempo real, mientras que las versiones a la carta resultan la mejor
opcioén para aquellos que quieren verlo cuando decidan.

:Qué leccion podemos extraer aqui para otros tipos de contenidos?
Su publico debe poder acceder a sus contenidos cuando y cobmo
prefiera. Cree contenidos pensados para consumir del tiron

y facilite el acceso al ritmo de cada usuario.

EN DIRECTO O ALA CARTA

® Videos alacarta
® Video endirecto
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Los 7 pecados capitales de los contenidos

Los profesionales no tienen
tiempo pararebuscar entre
montones de contenidos en
busca de perlas relevantes para
su empresa. Y no tenga ninguna
duda de que daran carpetazo asu
contenido si comete estos siete
pecados capitales. Aqui tiene los
siete grandes pecados capitales,
por orden de importancia.

1. Demasiado promocional

No hace falta que lo diga: quiere
vender su producto. Pero |la
confianza en lo que hace solo
llegara si aporta valor. Conclusion:
baje el tono promocional y ofrezca
alos lectores un contenido que les
sirva.

2. Demasiado largo

Vaya al grano. No anada paja para
llenar paginas. El tiempo no le
sobra a nadie, y menos aun a los
profesionales.

3. Malaredaccion

Daigual lobuenaqueseala
informacion; si el contenido
esta plagado de faltasy errores
gramaticales, perdera todala
credibilidad.

4. Promete una cosay hace otra

El titular no puede decir una cosa
y el resto del texto, otra. Aunque
los titulares impactantes generan
clics, los contenidos honestos

y coherentes son los que atraen a
una masa fiel de seguidores.

5. Demasiado genérico

Los profesionales buscan
contenidos practicos y concretos.
No se quede en la superficie: hable
de cosas especificas y ensene algo
util a sus lectores.

6. Demasiado tedrico

Los profesionales quieren leer o
ver contenidos que les expliquen
cosas aplicables a sudia adia. Su
contenido debe invitar a la accidon
y dar un plan a sus lectores.

7.Feo

Nada mata el interés mas rapido que
un diseno y un formato descuidados.
El diseno es lo primero que veran los
destinatarios del contenido: tiene
que ser limpio, moderno e intuitivo.
Solo asi conseguira retener al publico
el tiempo suficiente para que lo lea.




PREFERENCIAS

Principales conclusiones

EXITOS DE PUBLICO FRENTE A EXITOS DE LA CRITICA

Aligual que sucede con las peliculas, cada tipo de contenido
atrae aun publico diferente. Si lo que busca es un consumo
frecuentey llegar al maximo namero de personas posible,
las newsletters, los videos y los foros online son la apuesta
mas segura. En cambio, si le interesa mas organizar eventos
con una excelente valoracién capaces de atraer a mucho
publico de forma mas puntual, pruebe con los seminarios
web.

SE BUSCAN CONTENIDOS UTILES Y VISUALES

Los profesionales creen que los casos de éxito, los videos
y los informes de analisis son los tipos de contenidos mas
Utiles, sobre todo cuando se trata de tomar decisiones de
compra. Y, aunque contar con una mezcla adecuada de
contenidos es basico, conviene no descuidar el diseno. Los
profesionales valoran muy mucho que sean visuales.

ACCESO A LA CARTA

El 73% de los profesionales prefieren los eventos a la carta
a los eventos en directo. La jugada maestra: crear versiones
ala carta de todos sus seminarios web en directo y otras
presentaciones online. Y producir tipos de contenidos que
puedan consumirse del tirén para que su publico pueda
saborearlos a su ritmo.

13 Tendencias actuales en el consumo de contenidos B2B




MOTIVACIONES

;Qué impulsa a los profesionales a hacer clic y a comprar?



MOTIVACIONES

Principales motivaciones: aprender nuevas habilidades E@L}
y adquirir conocimientos :

Aprender nuevas habilidades y adquirir conocimientos es la principal motivacién para consumir contenidos. De este
dato los creadores de contenidos pueden sacar una leccién muy clara: los contenidos tienen que ser practicos. Deben
ensenar habilidades y conceptos nuevos.

Diferencias entre ejecutivos y

especialistas

, . . . . . . Adquiri Imi
Aunque todavia hay sitio para los contenidos centrados en productos y liderazgo de pensamiento, los destinatarios quinir nuevas CONCEIIIEINNS

caeran rendidos a sus pies si consigue crear contenidos que les ayuden a hacer mejor su trabajo. 0 aprender una habilidad es la
principal motivacion al consumir

¢QUE LE MOTIVA A CONSUMIR CONTENIDOS? contenidos en todos los grupos de

Aprender nuevos

conocimientos o 4% 1% 18% 39% 38%
habilidades Sin embargo, los ejecutivos vy los

Estar al dia de las 8% 4% 23% 37% 28% managers manifiestan un abanico
tendencias del sector

. mas amplio de motivaciones
Conacer ideas - T 25% 38%

edad, sectores y niveles laborales.

al consumir contenidos. A

Obtener mas . .
informacién sobre 11% 5% 24% 38% 22% diferencia de lo que ocurre con los
huevos productos especialistas, los ejecutivos v los
Ayuda para tomar 13% 11% N | :
decisiones empresariales managers demostraron mas interes
Interés por conectar con 259% 209 259 11% en el uso de contenidos para:
una comunidad
Entretenimiento 23% 329% 26% 18% Tomar decisiones empresariales
) Obtener informacion sobre
Antldoto parael 32% 25% 23% 13% 6%

aburrimiento nuevos productos

Estar al dia de las tendencias del

® Endesacuerdo @ Ligeramenteen ® Bastantede ® Muyde ® Completamente de sector
desacuerdo acuerdo acuerdo acuerdo




MOTIVACIONES

Temas de mayor interés

Casi un tercio de los encuestados consideran que los temas de mayor interés son los que forman parte de la
categoria “buenas practicas/formacién”. En segundo lugar, encontramos “estadisticas/resultados de estudios”,
gue tienen una estrechisima relacién con los contenidos de formacion. La conclusion es clara: los profesionales
valoran la formacién y el aprendizaje mas que ningun otro tema, en la linea de su principal motivacion para
consumir contenidos.

¢QUE TEMAS LE RESULTAN DE MAYOR INTERES?
31%

o

Casi un tercio de los encuestados
consideran que los temas de mayor

15% 15% . .
interés son los que forman parte

14%
de la categoria “buenas practicas/
formacion”.
8% 10% I
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MOTIVACIONES
Ejecutivos y especialistas: ;Vision global o temas estratégicos?

Los ejecutivos dan mas valor a los contenidos de liderazgo de pensamiento y las noticias del sector. En cambio, los especialistas
muestran una mayor inclinacion por los contenidos estratégicos, como buenas practicas y tutoriales de productos. A la hora de
crear contenidos de marketing, la leccidon es conocer bien a su publico y su nivel jerarquico en la empresayy, a partir de esta
informacion, dar respuesta a sus necesidades especificas.

¢QUE TEMAS LE RESULTAN DE MAYOR INTERES?
35%

28%

18

Para el 35% de los especialistas,

22%

o las buenas practicas/contenidos de
15% 16% 15%

16%

formacion son los contenidos mas

13% 13% 13% 129 11% . Utiles.
0o 10% 10% "’ 10% 10% o,
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® Managers ® Especialistas ® Ejecutivos



MOTIVACIONES

;Qué consigue atrapar y mantener la atencion de su publico?

Si quiere que el contenido atrape la atencién del publico, los temas relevantes son los que se llevan la palma. El contenido debe ser actual y llevar

el aval de una marca de confianza o de una recomendacion personal.

A la hora de mantener el interés de los lectores, la clave es que el contenido sea facil de entender y también que ensene algo. Ademas, su publico

mas informado valorara siempre un buen diseno y un formato limpio.

¢{QUE ATRAPA SU INTERES?

32% Tiene relacion con mis
intereses profesionales _
17% Contenido de actualidad _
17% Viene de una persona o marca de confianza _
14% Es atractivo/diferente visualmente hablando _

7% He llegado al contenido por recomendacién de otra persona _
6% Viene de un influencer o una marca a la que sigo _
5% Tiene un titulo con gancho -

2% Gran nimero de “me gusta” o comparticiones -

¢{QUE MANTIENE SU INTERES?

_ 25% Es facil de entender
I 20% Es formativo
_ 17% Tiene un buen disefio/formato
_ 11% Traslada una informacién exclusiva/novedosa
_ 10% La informacion es practica

_ 10% Es ameno

_ 7% Es interactivo

18 Tendencias actuales en el consumo de contenidos B2B



MOTIVACIONES

:En qué tipo de contenidos merece la pena invertir el tiempo?

Ahora ya sabemos qué consigue atrapar y mantener la atenciéon de su publico. Pero, ;en qué formatos creen que merece la pena invertir su tiempo?

Los encuestados estan mas dispuestos a dedicar su tiempo a seminarios web, podcasts y videos. De hecho, al menos el 24% asegura que invertiria mas de
30 minutos en contenidos de estos tres tipos. Nuestro consejo: no tenga miedo a crear seminarios web, podcasts y videos mas largos y detallados.

Seminarios web
Podcasts

Videos

eBooks/libros blancos
Casos de éxito

Informes de analisis
Contenidos interactivos
Foros online
Publicaciones sectoriales
Presentaciones

Blogs

Infografias

Newsletters

Comunicados de prensa

¢CUANTO TIEMPO ESTARIA DISPUESTO A DEDICAR A CADA TIPO DE CONTENIDO?

8% 12%

8%
8%
8%
8%
9%
11%
10%

17%
22%
20%
21%
18%
23%
21%

46%

46%
46%
49%

50%

34%

29%

24%

2

3%
21%

21%
17%
16%

20% 28% 44% 8%
15% 31% 47% 7%
22% 35% 37% 6%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

® 0-5 minutos

® 5-10 minutos

® 10-30 minutos

® +30 minutos
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MOTIVACIONES

Principales conclusiones

Los profesionales no consumen contenidos como
antidoto al aburrimiento o para matar las horas;
consumen contenidos para aprender algo nuevo y estar
al dia sobre lo que ocurre en el sector. Por este motivo,
valoran las buenas practicas, los resultados de estudios
y los temas de formacion. Para atrapar su atencion, el
contenido tiene que ser relevante y de actualidad. Y si
guiere mantenerla durante el maximo tiempo posible,
debe apostar por los seminarios web, los podcasts y los
videos.

20 Tendencias actuales en el consumo de contenidos B2B




—

¢Qué papel desempena el cont

- en eI recom 5 de

-
- S




RECORRIDO DEL CLIENTE

El contenido es clave en todo el recorrido del cliente

Tanto si los compradores se encuentran en las primeras etapas de su recorrido como si ya estan a punto de completar la compra, los contenidos producidos

por una empresa tienen un peso muy importante en su proceso de toma de decisiones.
Cree contenidos especificos para cada etapa, capaces de conectar con el cliente en cada paso de su recorrido.

El 60% de los usuarios buscaran E166% buscaran contenidos El 72% buscaran contenidos producidos
contenidos producidos por la empresa producidos por la empresa al determinar por la empresa en la fase de evaluacién de
durante todo el recorrido del cliente con sus necesidades con una probabilidad proveedores con una probabilidad mediana
una probabilidad mediana o alta mediana o alta o alta

22 Tendencias actuales en el consumo de contenidos B2B



RECORRIDO DEL CLIENTE

:Qué tipos de contenidos tienen una mayor influencia?

Los formatos que mas influyen en las decisiones de un comprador son los informes de analisis, los casos de éxito

y los videos, considerados también los tipos de contenidos mas utiles. Aunque los contenidos producidos por una
empresa son importantes a la hora de tomar una decision, los compradores quieren cotejar la informacién con fuentes
externas.’Los informes de andlisis son una fuente de informacion fiable, mientras que los casos de éxito proporcionan
el aval de personas o empresas en una situacién parecida.

i No subestime los contenidos de
MENOS INFLUYENTE - MAS INFLUYENTE terceras

_ Informes de analisis Cuando cree contenidos pensados

_ Casos de éxito para ayudar a los clientes a lo largo
_ Videos de su recorrido, es importante

ofrecerles la mezcla adecuada

de recursos y validacion externa.

_ eBooks/libros blancos Al realizar una compra, los

_ Publicaciones sectoriales compradores B2B consultan unas
- Seminarios web cinco fuentes de informacion:
Foros online .
- Demostraciones de productos
Infografias - Resefas de usuarios
Sitio web y contenidos del
Blogs [ 4
proveedor
Presentaciones - Versién de prueba gratuita

Newsletters [ NEGTEGTGTGN Agentes comerciales
Contenidos interactivos _
Compicadc: |

de prensa

No influyente Medianamente influyente Extremadamente influyente




RECORRIDO DEL CLIENTE

Consecuencias a largo plazo de los contenidos no adecuados

La inmensa mayoria de los encuestados (83%) asegurd que una mala experiencia con un contenido influiria negativamente
en su imagen de la compania en cuestion. Y el 31% afirmé que, tras una experiencia negativa, evitaria consumir contenidos
de esa empresa. La conclusién es clara: un contenido no adecuado puede dejar una mala impresion en su publico

durante mucho tiempo.

¢COMO AFECTA UNA EXPERIENCIA NEGATIVA CON EL CONTENIDO AL
VOLVER A INTERACTUAR CON LA EMPRESA QUE LO HA CREADO?

g%

El 83% de los encuestados asegurd
que una mala experiencia con un
contenido influiria negativamente
en su imagen de la compania en
cuestion.

® Evitaré activamente los contenidos de esa empresa. (1)
® Influira negativamente en mi imagen de la empresa, pero probablemente no tendra ningtin efecto en mi comportamiento. (2)
® Hay tantainformacion circulando que dificilmente recordaré una sola experiencia negativa. (3)



RECORRIDO DEL CLIENTE

Principales conclusiones

Los contenidos tienen una enorme influencia en el proceso
de toma de decisiones a lo largo de todo el recorrido
del cliente. Los compradores confian sobre todo en
aquellos contenidos que tienen detras un estudio, como los
informes de analisis y los casos de éxito. Es importante que
ofrezca a su publico una mezcla equilibrada de contenidos
generados por su empresa, informacion creada por fuentes
externasy el aval de personas o empresas en una situacion
parecida. Tenga cuidado con el contenido que genere: una
mala experiencia puede dejar una mala impresion en su
publico durante mucho tiempo.
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FUENTES DE CONFIANZA

Fuentes con mayor credibilidad: email, sitios web del sector
y sitios de noticias

Los profesionales confian sobre todo en la informacion de los emails, los sitios web del sector y los sitios de noticias.
Estas fuentes suelen imponer unos criterios de exigencia mas elevados a los contenidos que produceny publican. En
el otro lado de la balanza, encontramos los contenidos creados por usuarios y publicados en Facebook y LinkedIn.
Estos sitios no filtran la informacion compartida, lo que significa que a menudo la fiabilidad es baja. Asi, pues, si quiere
qgue los profesionales confien en su contenido, no se quede en las redes sociales. Cree campanas de email centradas
en su contenido y trate de conseguir su publicacion en sitios de referencia del sector y en sitios de noticias.

La credibilidad cuenta

El 64% de los encuestados
da mas valor a los contenidos
recomendados por otros
profesionales.

¢CON QUE FRECUENCIA CONFIiA EN ESTAS FUENTES?

Email

Sitios web del sector
Sitios de noticias

Sitios web de proveedores
El 75% de los encuestados asegura
que comprueba activamente si la
fuente del contenido es fiable.

Blogs de empresa
YouTube

Correo postal
Television

Facebook

Linkedin

Nunca A veces A menudo Muy a menudo
1 2 3 4



FUENTES DE CONFIANZA

Métodos mas populares para descubrir contenidos:
busqueda activa

En la mayoria de los casos, los profesionales descubren contenidos cuando los estan buscando activamente. Por
lo tanto, el SEO y las busquedas de pago en principio daran un impulso al traficoy a las ventas. Ahora bien, casi la
mitad de las veces los profesionales llegan a un contenido por recomendacion de un companero o amigo, o bien
porque aparece destacado en una lista de distribuciéon de correo.

¢CON QUE FRECUENCIA DESCUBRE
CONTENIDOS DE LAS SIGUIENTES FORMAS?

La mayoria de las veces

La mitad de las veces Los profesionales afirman que

buscan contenidos activamente

la mayoria de las veces. Utilice las

A veces
busquedas de pago y el SEO para
Casi nunca asegurarse de que sus clientes
encuentran el contenido que
necesitan.
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FUENTES DE CONFIANZA
Dispositivos mas populares:
ordenadores de sobremesa y portatiles

Los profesionales no buscan ni consumen contenidos de forma pasiva. Y eso explica por qué el consumo tiene
lugar en su ordenador de sobremesa o su portatil la mayoria de las veces. El segundo dispositivo mas popular
en este grupo es el smartphone, al que dedican solo el 15% de su tiempo.

La mayoria de los consumidores viven pegados a sus teléfonos y, por ello, los responsables de marketing B2C
tienen que oir unay otra vez la cancién sobre la importancia de adaptar sus contenidos a los dispositivos
moviles. Sin embargo, en el terreno del marketing B2B, las pantallas grandes siguen siendo las reinas. Eso no
significa que los creadores de contenidos y los especialistas en marketing B2B tengan que desatender este ( =1
requisito, pero ponerlo por delante de la publicacion de contenidos de calidad. .
o J

TIEMPO MEDIO DEDICADO A CADA TIPO DE DISPOSITIVO

3%
3% Otoro El segundo dispositivo mas
Radio

6% popular entre los profesionales es

Television el smartphone, al que dedican solo
7%
Tablet

el 15% de su tiempo.

15%
Smartphone

66%
Ordenador de sobremesa/portatil




FUENTES DE CONFIANZA

Principales conclusiones

Los profesionales tienen unas preferencias muy claras
en cuanto a las fuentes de los contenidos. Cuando no
estan buscando activamente contenidos en sitios web
del sector o en sitios de noticias, los descubren a través
de companeros o amigos. Y cuando llega el momento de
consumir contenidos, suelen hacerlo en ordenadores de
sobremesay portatiles, no en dispositivos moviles.
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Las 10 claves para impulsar el consumo de contenidos

1

Profundice

Al crear contenidos
pensados para que los
destinatarios los devoren
uno tras otro, quédese con
las newsletters, los videos
y los seminarios web.

2

Conecte con

su publico.

Los tipos de contenidos
gue mas consiguen
conectar con el publico
son los videos, los
seminarios web y los
contenidos interactivos.

3

Ofrezca opciones.

Los profesionales
prefieren el acceso ala
carta a los contenidos en
directo. Incluya siempre la
visualizacion a la carta en
los seminarios web'y otras
presentaciones online.

4

Cree

contenidos
formativos.

Los profesionales
consumen contenidos
con la aspiracion de
aprender algo nuevo en
la mayoria de los casos.

5

Atrape su interés.

Los contenidos
consiguen atrapar el
interés cuando son
relevantes, de actualidad
y proceden de fuentes
de confianza.

6

Mantenga el interés.
Los contenidos capaces
de mantener el interés
son faciles de entendery
ensenan algo.

7

Produzca contenidos
multimedia.

Los profesionales estan
mas dispuestos a dedicar
su tiempo a seminarios
web, podcasts y videos.

8

Influya en su publico.
Los buenos contenidos
tienen un papel
determinante en todo

el proceso de toma de
decisiones. Y los que
ejercen una mayor
influencia son los informes
de analisis, los casos de
éxito y los videos.

9

Cree contenidos
faciles de encontrar.
Los profesionales buscan
activamente contenidos
relevantes y utiles; utilice
el SEO y las busquedas
de pago para generar mas
trafico.

10

Céntrese en las
pantallas grandes.

Los profesionales pasan
la mayor parte de su
tiempo en ordenadores
de sobremesa y portatiles;
no dedique esfuerzos
innecesarios a optimizar
los contenidos para
dispositivos moviles.







METODOLOGIA

Esta encuesta fue realizada por una empresa de estudios de mercado en diciembre de 2017 y conto con
la participacion de 3.032 personas. El 31% de los encuestados eran millennials (mayores de 18 anos), el
46% pertenecia a la generacion Xy el 23%, a la generacion del baby boom. Los paises de residencia de

los encuestados eran Estados Unidos (70%), Reino Unido (10%), Alemania (10%) y Australia y Nueva
Zelanda (10%). En cuanto al tamano de las empresas en que trabajan, encontramos empresas pequenas
(32%), empresas medianas (29%) y grandes empresas (39%). Con respecto a los sectores, los encuestados
pertenecian a los siguientes sectores: administracion publica, asistencia juridica, atencion sanitaria,
consultoria, educacion, produccion industrial, publicidad/marketing, restauracion/viajes/turismo, sector
inmobiliario, servicios financieros, software/tecnologia, telecomunicaciones y transporte.
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