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El 2023 pasara a la historia como el afio en que, de manera masiva, el mundo se volcé sobre

las plataformas de Inteligencia Artificial.

Aunque el tema no fue estrictamente una novedad, el acceso gratuito a las plataformas de la
empresa Open Al (Chat GPT y Dall-e) ejercié una presién nunca vista sobre otras casas
desarrolladoras, que aceleraron los lanzamientos de sus sistemas con ofertas de prueba gratis
para todo tipo de propésitos. Una enorme cantidad de quehaceres humanos empezaron a
buscar de que manera podrian apoyarse en este tipo de nuevas herramientas y la

mercadotecnia digital no fue la excepcién.

El 2024 se anticipa como un terreno dindmico y cambiante, donde la innovacién tecnolégica
y las transformaciones en las expectativas y comportamientos de los consumidores

desempenaradn un papel crucial.

La personalizacién emerge como uno de los pilares fundamentales en las estrategias, lo que
pondra en evidencia la necesidad de adaptarse a las preferencias individuales de los usuarios
y en este contexto, la privacidad se erige como un valor esencial, ya que los consumidores

demandan experiencias personalizadas sin comprometer la sequridad de sus datos.

La generacién de contenido por parte de los usuarios cobrard cada vez mas relevancia en el
ecosistema digital y seré tarea de las marcas reconocer la capacidad de los consumidores

para ser creadores y compartir sus propias experiencias.

La autenticidad de este tipo de contenido ya es un activo valioso para las empresas, pues
permite conectarse de manera més genuina con su audiencia.
La colaboracién con influencers y la implementacién de estrategias que fomenten la

participacién activa de los usuarios se tornan estrategias clave.

En cuestiones de consumo de contenidos, la optimizacién para dispositivos méviles se
consolida como una prioridad, pues con un nimero creciente de usuarios que acceden a la
web principalmente por medio de teléfonos Inteligentes, las marcas deben asegurarse de

que sus p|eraformas estén per[ecramenre adapraclos a eslas panta”as.
Cabe recordar que la experiencia del usuario en dispositivos méviles no solo afecta la

satisfaccién del cliente, sino que también juega un papel crucial en los rankings de

busqueda, destacando la importancia de la accesibilidad desde cualquier lugar.
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En el mbito de |la optimizacién para motores de bisqueda (SEO, por sus siglas en inglés) la
autoridad y credibilidad se erigen como pilares fundamentales para lograr un

posicionamiento sélido. Los algoritmos estén cada vez méas orientados a reconocer la calidad
y relevancia de la informacién, otorgando mayor visibilidad a aquellos sitios que demuestran
una autoridad en su campo y que generan contenido confiable y valioso. En este sentido, la

construccién de una reputacién digital sélida se convierte en una tarea estratégica.

La evolucién del inbound marketing también se destaca como un punto clave en las
tendencias de marketing digital para 2024, particularmente con la implementacién de

técnicas de automatizacién enfocadas en maximizar la eficacia de las campafias.

El comercio electrénico experimenté un impulso durante la pandemia por COVID-19,
consolidando la preferencia de los consumidores por esta modalidad. Segun estimaciones,
durante 2023 més del 54%de los mexicanos realizaron compras en linea. Ademas, se

proyecta un crecimiento anual compuesto del 33% entre 2023 y 2026 en las ventas bajo esta

modalidad.

Las redes sociales continuardn desempefiando un papel fundamental en las estrategias de

marketing digital, gracias a que permiten la interaccién directa con la audiencia.

Las piezas de contenido breve y efimero (en formato de historias) continuarén siendo una
fuerza dominante, pues resultan atractivos para usuarios que buscan consumir informacién
de manera répida y no solo son eficaces para mostrar productos, servicios y experiencias
detras de escena, sino que también permiten a las marcas establecer conexiones auténticas

con la audiencia, fomentando la lealtad y el compromiso.

La implementacién de chatbots impulsados por A para mejorar la experiencia del cliente se
presenta como una tendencia en crecimiento, ofreciendo respuestas rapidas y personalizadas

a las consultas de los usuarios.
Finalmente, y no menos importante, el clasico banner publicitario surge de nuevo como uno

de los favoritos, especialmente bajo la figura de la publicidad contextual, lo que de manera

particular responde a las necesidades de los llamados mercados de nicho.
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PERSONALIZACION.

De individuos en masa a una masa de individuos

En un entorno saturado de informacién, los consumidores buscan
experiencias personalizadas que se adapten a sus necesidades y

preferencias individuales.

La capacidad de las marcas para ofrecer contenido y ofertas
especificamente disefiados para cada usuario se convierte en un
diferenciador clave, pues ya no solo es cuestién de expectativas, sino que
también se busca establecer una conexién més estrecha, demostrando

que la marca comprende y valora a sus usuarios a un nivel més profundo.

Pero la personalizacién va més allé de la mera adaptacién de ofertss...

implica la creacién de experiencias significativas.

Al brindar contenido que resuena con los intereses y valores de la
audiencia, las marcas tienen la oportunidad de construir relaciones mas
profundas. Estas conexiones emocionales no solo generan lealtad a la

marca, sino que también fomentan una mayor satisfaccién del cliente.

Cuando los consumidores sienten que una marca comprende sus
necesidades y se esfuerza por salisfacerlas, la percepcién positiva se
traduce en una mayor predisposicién a elegir esa marca frente a otras en

e| mercado.
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¢Por dénde empezar?

Recoger datos de los clientes: El primer paso para personalizar la
experiencia del cliente es recopilar datos sobre ellos, puede hacerse a

través de encuesltas, cuestionarios, registros de compras y otras fuentes.

Analiza los datos: Identifica tendencias y patrones, pues esto te ayudars a

comprender mejor sus necesidades.

Personalizar la experiencia: Estos son algunos ejemplos.

Una tienda de ropa podria utilizar los datos de compra de los clientes
para recomendarles Prendas qUe sean adecuadas para suU es’ilo y
preferencias. Un restaurante podria utilizar los datos de reserva de los
clientes para enviarles notificaciones sobre los préximos menus o eventos
especiales. Una empresa de servicios podria utilizar los datos de contacto
de los clientes para enviarles consejos personalizados sobre cémo utilizar

sus productos o servicios.
Consejos adicionales:

Empieza con lo basico: No es necesario implementar todas las estrategias
de personalizacién a la vez. Empieza con unas pocas acciones sencillas y

ve cémo funcionan.

Sé flexible: La personalizacién es un proceso continuo. Es importante estar
dispuesto a ajustar las estrategias segin sea necesario.
Pide comentarios a los clientes: Los comentarios de los clientes pueden

proporcionarte informacién valiosa sobre cémo mejorar la experiencia.
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ESTRATEGIA DE CONTENIDOS

Atraer, entretener y retener con creatividad

En el dmbito de la mercadotecnia digital, el término "contenido" abarca
todo tipo de piezas de comunicacién con informacién valiosa y relevante

que las marcas crean y comparten en linea.

Puede manifestarse en diversas formas: articulos, videos, infografias,
fotografias y mas. Es esencial que este material no solo promueva
produdos o servicios, sino que también brinde valor a la audiencia,

respondiendo a sus necesidades e intereses.

La estrategia de contenidos es un enfoque planificado que implica la
identificacion de la audiencia obijetivo, la investigacién sobre los temas
que interesan a la audiencia y la planificacién de su produccién. La

consistencia en la periodicidad de las publicaciones es esencial.

El propésito principal es establecer y fortalecer la conexién entre la marca
y su audiencia al proporcionar informacién util, educaliva o entretenida,
pues asi las marcas buscan no solo atraer la atencién, sino también

construir relaciones a largo plazo.

El contenido generaclo por los usuarios es una tendencia importante en el
marketing digital y que se espera que su uso estratégico aumente en el
futuro: Resefias, comentarios, fotos y videos que respaldan y promueven lo

dicho por una marca.
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Es valioso porque agregas autenticidad y confianzs, ya que los
consumidores conffan en las opiniones de ofros consumidores y estdn mas
inclinados a creer en una marca cuando ven el respaldo de personas
reales.

Las empresas pequefias pueden estimular el contenido de marketing

creado por usuarios de varias maneras.

Ofrecer incentivos: Las empresas pueden motivar a los usuarios para que
creen contenido de marketing. Pueden ser descuentos, rega|os o
reconocimiento publico.

Crear oportunidades: Esto puede incluir concursos —las clasicas
promociones llamadas giveaway—, desafios o simplemente proporcionar
espacios de estélica afractiva para tomarse la foto.

Estos son algunos ejemplos:

Una tienda de ropa podria ofrecer un descuento del 10% a los clientes
que publiquen una foto de si mismos con una prenda de la tienda.

Un restaurante podria organizar un concurso para que los clientes creen
un video de un minuto sobre su experiencia en el restaurante.

Una empresa de servicios podria crear un blog donde los clientes puedan

Compal’fir 5Us COnSQiOS )/ SUQErEnCiaS.

Consejos adicionales

Sé auténtico: Los usuarios pueden detectar rédpidamente cuando una
empresa esté tratando de manipularlos. Sé auténtico y sincero en tu

enfoque de contenido generado por el usuario.

Sé paciente: El contenido generado por el usuario lleva tiempo. No

esperes resultados inmediatos.

Cultiva relaciones: Responde a sus comentarios y preguntas, y dales
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INFLUENCERS

Autenticidad y congruencia

Llamamos asi a las personas que tienen una gran cantidad de seguidores
en las redes sociales por lo que pueden influir en sus decisiones. En
cuestiones de mercadotecnia, se les busca para que desarrollen y
publiquen contenido en el que ofrecen su punto de vista sobre un

producto o servicio.

El dato que salta a la vista cuando se trata de estas personas de alta
popularidad es la cantidad de seguidores que tienen en sus diversas
cuentas. Podria pensarse que entre més altos sean los nimeros es mejor,
sin embargo, lo realmente importante es poder conocer cudntos forman

parte de los clientes potenciales a los que se busca llegar.

El trabajo con influencers se hizo tan popular —y hay tantos— que la
tendencia para el préximo afio es que exista un alto grado de
compatibilidad con los valores que promueve la marca, pues de otra

forma el publico lo interpreta como una estrategia poco auténtica.

Una tendencia emergente de influencers generados por inteligencia
artificial (IA), también conocidos como "diginfluencers’, que son creados
por algoritmos y sistemas de |A y pueden generar contenido de alts
calidad, incluyendo fotos, videos y publicaciones, que resultan
précticamente indistinguibles del contenido producido por individuos

reales.




Lo anterior suena costoso, pero las empresas pequefias pueden empezar a

usar una estrategia de influencers de varias maneras.

@ Selecciona al adecuado: Responde a las preguntas ;A qué audiencia

quieres llegar? ;Qué tipo de contenido crea el influencer? ;Cual es su
alcance y su nivel de interaccién con el piblico? No es solo un asunto de

cantidad de seguidores.

@ El contacto: Envia un mensaje y explica tus objetivos y por qué crees que

el influencer seria una buena pareja para tu marca.

@ Negocia una colaboracién: Una vez que el influencer esté interesado en

trabajar contigo, tendrés que negociar los términos: la compensacién, y el
tipo de contenido, por ejemplo:

Una tienda de ropa podria colaborar con un influencer de moda para
crear un lookbook con sus productos.

Un restaurante podria colaborar con un influencer gastronémico para
crear una resefia de su mend.

Una empresa de turismo podria colaborar con un influencer de estilo de

vida para crear un tutorial sobre el uso de sus servicios.
Consejos adicionales:

Empieza con poco: No es necesario empezar con una gran campafa,

puedes hacer algo pequefio y ver cémo [unciona.

Evita forzar los resultados: Los influencers son més propensos a colaborar

con marcas que se aiinean con sus va|ores.

Establece indicadores: Aunque es muy complicado anticipar si una pieza
de contenido tendrd impacto es importante establecer algin tipo de

criterio para evaluar los resultados.




DISPOSITIVOS MOVILES

Geolocalizacién y proceso de pagos

El Internet portétil seguird como una herramienta clave en el marketing
digital en 2024 debido a dos razones: el nimero de usuarios sigue

creciendo y la llamada Generacién Z ya tiene poder adquisitivo.

La tecnologia no ha dejado de evolucionar y ahora, hasta los teléfonos
inteligentes més econémicos, cuentan con prestaciones tecnolégicas que

hace una década no podiamos ni siquiera imaginar.

En la carrera de los smartphones todo va enfocado a la experiencia de
usuario: memoria, cdmars, calidad en la imagen, velocidad y desde luego

coneclividad.

El uso del teléfono como instrumento para pago (via Google Pay o Apple
Pay) también va en aumento, pues los més j6venes sienten mas confianza

con las plataformas ante la posible clonacién de tarjetas.

Por otro lado, los primeros miembros de la llamada generacién Z ya estan
egresando de las universidades, lo que nos da una idea de su nivel de
ingresos y su participacién en la economia. Para ellos su primera opcién

de conectividad es la que aporta el mavil.

Ademas, los servicios de geolocalizacién que ofrecen los buscadores,
hacen que ante cualquier consulta que pueda involucrar a un negocio, la

respuesta esté acompanada de un mapa que presenta las opciones mas

cercanas a| usuario.




Estar disponible para dispositivos méviles es una opcién atn para las

empresas mas pequefias. Estas son las recomendaciones:

& Contenido legible: Es importante corroborar que todo el material a

publicar se pueda ver bien en una pantalla pequefis, incluso en

condiciones adversas, como los exteriores luminosos.

@ Aceptar pagos desde plataforma: Considera implantar esta solucién para

aceptar dinero, ya sea Google Pay, Apple Pay o ambas.

@ Sitio web responsivo: Considera que el usuario te puede consultar desde

un equipo de escriforio o desde el mévil y es importante que los sjustes se

hagan de manera automética. Esto lo puedes verificar:

Con herramientas de prueba de respuesta, para comprobar que el
contenido de marketing funciona bien en dispositivos méviles.
Pidiendo a tus clientes que prueben su sitio desde el mévil y que

proporcionen comentarios.

Verifica que al hacer una busqueda de lo que ofreces apareces en
servicios como Google Maps o Bing Maps. Si no estas puedes seguir las
instrucciones para colocarte ahi o bien, buscar los servicios de algin

experfo en SEO Local.
Consejos adicionales

La estadistica de tu sitio web te arrojaré datos importantes sobre la
tecnologia que emplean los usuarios, lo que te permitird priorizar las

decisiones.

Coloca cédigos QR que lleven a informacién detallada en tu sitio, lo que

te permitird crear audiencias que después puedes impactar por medio de

campanas especiales. ”"




OPTIMIZACION PARA MOTORES DE
BUSQUEDA (SEO)

Nuevos criterios para posicionamiento

La inteligencia arfificial (IA) esté jugando un papel crucial en la evolucién
del SEO, pues herramientas avanzadas como Google Bard, ChatGPT y
Bing estén cambiando la forma en que los usuarios interactian con los
motores de busqueda, haciendo que las respuestas sean mas

conversacionales y contextualizadas.

Esto implica un cambio significativo en la estrategia de contenido, donde
la relevancia y la calidad se vuelven atn més esenciales.

Si quieres que tu negocio esté en una buena posicién cuando un usuario
busque algo relacionado con tu negocio, debes considerar cuatro criterios

que los buscadores toman en cuenta.
Experiencia:

En SEQ, la experiencia se refiere a la calidad de la experiencia del usuario
en un sitio web. Google valora los sitios que ofrecen una experiencia
positiva, con disefio intuitivo, contenido [acil de entender y navegacién sin
problemas. La velocidad de carga del sitio y la adaptabilidad a dispositivos
méviles también son factores importantes para la experiencia del usuario,
ya que Google busca proporcionar resultados que ofrezcan una buena

experiencia a los usuarios.
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Expertise:

La expertise esta relacionada con la autoridad en un tema especifico.
Google tiende a favorecer sitios web que demuesiran conocimiento
profundo y actualizado en su érea. Contenidos respaldados por expertos y
fuentes confiables son mas propensos a obtener una clasificacién més alta.
La expertise se construye a través de la creacién de contenido valioso,

original y bien fundamentado en la tematica del sitio.
Autoridad:

La autoridad, en términos de SEO, se relaciona con la relevancia y ls
importancia percibida de un sitio web en su nicho. Los enlaces de calidad
de ofras paginas web (backlinks) son un indicador crucial de autoridad.
Cuantos més enlaces de calidad apunten hacia un sitio, mas probable es
que Google lo considere una fuente confiable. En este sentido, la
publicidad nativa (articulos pagados) juega un rol cada vez més

importante.
Confianza:

La confianza en el SEO se refiere a la fiabilidad y sequridad que un sitio
web ofrece a los usuarios. La presencia de un certificado SSL, la
transparencia en la recopilacién de datos y la ausencia de practicas
engafiosas contribuyen a la confianza del usuario. Google favorece los
sitios web que transmiten seguridad y autenticidad, ya que busca

proporcionar resultados confiables a sus usuarios.
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Al cierre de 2023 millones de personas en el mundo descubrieron que

Google ofrece en su hoja de resultados algo que empieza a ser irresistible:
iQuieres obtener una sinopsis potenciada por |A para esta busqueda?

La inteligencia artificial se encarga de construir un texto a la medida, con

las fuentes de informacién que se encuentran mejor posicionadas.

En la forma tradicional Google sugiere los sitios donde se puede acceder
a la informacién que requieres, pero corresponde al usuario ingresar a

cada pégina, leer y obtener una conclusién.

Entonces, dado que los resultados potenciados por IA ofrecen un texto
nuevo construido con las fuentes que Google considera confiables y
relevantes, contar con una buena estrategia de SEO es la Unica posibilidad

para influir en los datos que alimentan a la inteligencia artificial.
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Estos son algunos ejemplos de cosas por hacer si lo que deseas es mejorar

tu posicién en la hoja de resultados de los buscadores:

& Considera solicitar una auditoria SEO: Los expertos en mercadotecnia
digital revisardn muchos parémetros para encontrar oportunidades de

mejora.

& Oplimiza tu sitio para dispositivos méviles: Es importante que su sitio
pueda verse bien para todo tipo de usuario, de esta manera los

buscadores te recomendardn mas.

& Contenido de calidad: Integra en tu sitio una seccién donde puedas
publicar de manera periédica textos que demuestren el valor que aportas

a tus clientes.
Consejos adicionales:

Consigue que otras paginas coloquen enlaces a la tuya, pero debes
verificar que estos sean de tipo dofollow. Esto aporta tanto valor que
existen agencias especializadas que te ayudan a negociar con portales
informativos de todo tipo de temas en el formato que se conoce como

publicidad nativa.

Agrega navegabilidad a tu pégina, pues los enlaces de la barra de
botones a menudo no son suficientes para los motores de bisqueda.

Crea contenidos extensos pensando en usuarios que tienen mucho interés
en lo que haces. Podrias pensar que los usuarios no leen tanto, sin
embargo, esto ayuda a que los buscadores comprendan la relevancia de

lo que haces y mejoren tu calificacién.
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INBOUND MARKETING

La tendencia en B2B

Esta corriente es la resultante de tres grandes mundos: el contenido de
alto valor, los sistemas para gestién de clientes (CRM, por sus siglas en

inglés) y el marketing por correo electrénico.

Llamamos contenido de alto valor a piezas que resultan tan deseables que
somos capaces de dejar nuestro nombre y correo electrénico para
obtenerlas. En el mundo del Inbound se les llama Lead Magnets (imanes
de prospectos) pues si alguien liene interés en ese contenido y deja sus
datos, lo que sigue es integrarlo a un sistema que nos ayude a mantener
la relacién viva. {Piensas que este e-book es un ejemplo de lead magnet?

Pues si... lo es.

Los sistemas de CRM (Customer Relationship Management) son
herramientas que permiten a las empresas gestionar de manera infegral
las interacciones con sus clientes. Integran datos de contactos, ventas,
markeling y servicio al cliente en una plataforma Unics, facilitando una
visién completa de las relaciones con los clientes. La implementacién de
un CRM puede mejorar la eficiencia, optimizar procesos y contribuir a
construir relaciones mas sélidas con los clientes, mejorando la satisfaccién

a lo largo del tiempo.

Por ultimo, mantener el contacto con los prospectos que tenemos en
nuestra base de datos resulta econémico y altamente redituable. Enviar
contenido interesante de manera regular permite que el autor y la
empresa se coloquen como autoridades en la materia y posiblemente, los
primeros a quien llamarias en caso de tener una necesidad que ellos

puedan atender.
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Estos son ejemplos de los lead magnets que mas éxito han demostrado en

los ultimos afos:

@ Los descargables. Un e-book, un video, estudios o informes de temas
especializados. Piezas que puedes cuidar durante la produccién y

procurar que no sean demasiado perecederas.

& Los en vivo. Acceso a conferencias, webinars, demostraciones e incluso,

eventos que 5e desarro”an de manera presencia|.

@ Los interactivos. Versiones de software en versién bets, plantillas, cupones

de descuento para canjear en linea o en tiendas fisicas.
Consejos adicionales:

Antes de lanzarte a la produccién de un lead magnel, asegurate de que

los contenidos sean de interés para el publico que te interesa.

Desarrolla una campaa publicitaria para dar a conocer que |s pieza que

creaste existe y que estd disponib|e, esto acelerard los resultados.

La palabra gratis sigue siendo la més poderosa en publicidad. Colocar un
precio (aunque sea bajo) no deja de ser una barrera de entrada.
Optimiza al méximo la pagina de descarga, pues el trafico organico

puede ser mucho mas interesante que el proveniente de la campania.
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COMERCIO ELECTRONICO

La tendencia que se sosliene

El comercio electrénico en México (e-commerce) es el proceso de compra
y venta de productos y servicios a través de medios digitales. Esto incluye

plataformas digitales, tiendas en linea, marketplaces y redes sociales.

En México se aceleré durante la pandemia por COVID-19, lo que
incrementé la preferencia de uso entre los consumidores. Es el sequndo
mercado online més importante en América Latina, superado Gnicamente
por Brasil. Las ventas digitales representaron 13.4% del total de las ventas

minoristas en el pafs, lo que lo coloca por encima de Espafia o Brasil.

En el indice de comercio electrénico de 2020, México ocupé el lugar 93
de 152 paises y se proyecta un crecimiento anual compuesto (TCAC) del
33% entre 2023 y 2026 en ventas de productos en linea. Este es el

crecimiento més alto de toda América Lalina después de Peru.

Los productos de moda y de cuidado personal fueron las categorias con
mayor demanda de los consumidores digitales mexicanos en 2022 y

2023.




Particularmente en México ha sido tendencia constante en los Gltimos

anos.

@ En 2021, el e-commerce en México aumenté un 81% en comparacién con

el afio anterior.

€ En 2022, las ventas de comercio electrénico en México sumaron MXN

528 mil millones (US$30,9 mil millones), lo que representé un aumento

del 23 % en comparacién con 2021.

@ En 2023, se eslima que més del 54% de la poblacién mexicana compra

bienes o servicios en linea. México estd entre los cinco paises con mayor

tasa de crecimiento de comercio electrénico a nivel mundial.

Consejos adicionales

Considera iniciar en un Marketplace (como Amazon o Mercado Libre)
pues ofrecen varias ventajas: audiencia, visibilidad e infraestructura en

términos de procesamiento de pagos y logistica.

Utiliza estrategias de marketing digital, como SEO, redes sociales,
publicidad pagada y marketing de contenidos, para aumentar la visibilidad

de tu tienda en linea y atraer a tu pUblico obijefivo.

Invierte en presentar tus productos de la mejor manera posible (texto,
foto y video) pues todo comprador es antes un consumidor de mensajes.
Garantiza un proceso de envio eficiente y transparente. Los clientes

valoran la rapidez y la claridad en los costos de envio.
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REDES SOCIALES

Dominan las piezas cortas y efimeras

El formato de historias que se emplea en diversas redes sociales gana
terreno especialmente por ser contenido breve y efimero. Dado que las
historias tienen una duracién limitada y luego desaparecen, las personas
pueden tener el temor de perderse algo si no las ven de inmediato. A este

fenémeno se le conoce como Fear of Missing Out (FOMO).

Para las empresas, esta es una forma efectiva de exhibir productos,

servicios y sobre todo, experiencias sobre lo que sucede detrés de escena.
Ademés, el uso de este tipo de narrativas permite a las marcas interactuar
con su audiencia de manera mas auténtica y personalizada, lo que puede

aumentar la lealtad y el compromiso de los usuarios.

Al ser contenido efimero, las personas se sienten mas cémodas
compartiendo instantes cotidianos sin la presién de que permanezcan en

linea de forma permanente.

El contenido visual suele ser mas atractivo y facil de consumir pues es
frecuente combinar imagenes y videos, capturando la atencién de manera

répida y efectiva.

Las funciones interactivas, como encuestss, preguntas y deslizamientos,
permiten a los espectadores participar activamente lo que da como

resultado una experiencia mas inmersiva y personalizada.

La posibilidad de agregar stickers, filtros y otros elementos creativos ofrece
a los usuarios la posibilidad de personalizar sus piezas, haciéndolas mas

divertidas y expresivas.

Otro factor de éxito se atribuye a que muchas plataformas envian
notificaciones cuando alguien publica una nueva historia, lo que incentiva

a los seguidores a verificarlas de inmediato.
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Para sacar el maximo provecho a este recurso:

& Autenticidad. Las historias son una excelente manera de mostrar lo que es

tu negocio... busca lo genuino antes que lo perfecto.

Es visual. Las imdgenes y videos que son mas atractivos son aquellos que

salen de lo convencional. jBusca el 4ngulo!

@ Las redes son conversacién. Aprovecha esta oportunidad para fomentar la

participacién y el compromiso.
Consejos adicionales
I

Comparte momentos detras de escena, historias personales, y muestra el
lado humano de tu negocio. Evita la sobreproduccién y enfécate en

conectar emocionalmente con tu audiencia.

Experimenta con stickers, filtros y otras funciones creativas disponibles

en la plataforma para hacer tus historias mas atractivas.

Utiliza encuestas, preguntas, deslizamientos y otras funciones
interactivas.
Responde a los comentarios de tus sequidores y utiliza llamadas a la

accioén para dirigir a tu audiencia a otras areas de tu perfil o sitio web.

«<xD
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CHATBOTS

Clientes bien atendidos de inmediato

Los chatbots son programas de computadora creados para interactuar con
los usuarios de manera similar a como lo haria un humano y pueden ser
utilizados para responder preguntas, proporcionar informacién, ayudar en

la navegacion del sitio web vy realizar ventas.

Existen dos lipos: los declarativos y los conversacionales.

Los chatbots declarativos se centran en realizar una funcién especificsa,

como responder preguntas frecuentes al servicio de atencién al cliente.
Hace algunos afios se presentaron como inteligencia artificial, pero en

realidad funcionan con érboles de decisiones creados sobre las rutas

l6gicas de una conversacién.

Por otro lado, los chatbots conversacionales trabajan con datos y analitica
predictiva, son aclivos, interactivos y conscientes del contexto. Se basan en
la comprensién del lenguaje natural, el procesamiento del lenguaje
natural y el aprendizaje automético para retroalimentarse de la

experiencia.

Dado que ls personalizacién es una tendencia importante y los chatbots
pueden ser una herramienta efectiva para lograrlo, los chatbots
impulsados por inteligencia artificial combinan la personalizacién que los

consumidores anhelan con ls tecnologia del futuro.

Los especialistas en marketing digital estén utilizando chatbots de varias
maneras: impulsando a las personas a través del canal de ventas,
respondiendo preguntas y dirigiendo a los consumidores a productos

especificos, principalmente.

En una encuesta de especialistas en marketing B2B, el 82% dice que los
chatbots de IA son un activo muy valioso en su estrategia actual de ventas
y marketing. Se estima que el mercado impulsado por los chatbots crecera

en solo cinco anos, de 12 a 72 billones de délares.




Deben considerar esta estrategia, quienes necesitan}

& Ofrecer atencién 24/7. Para responder preguntas comunes y proporcionar
informacién basica en cualquier momento.

@ Procesar volimenes altos de consultas. Puede aliviar la carga del equipo
de atencién al cliente, permitiéndoles concentrarse en problemas mas
complejos y especificos.

@ Procesar tareas repetitivas. Recopilacién de informacién, programacién de
citas o la generacién de respuestas esténdar, liberando tiempo para tareas
mas estratégicas.

@ Personalizacién de experiencia del usuario. Para proporcionar
recomendaciones personalizadas, basadas en el historial de interacciones

del usuario y sus preferencias.
Consejos adicionales

Comprende a tu audiencia: Conoce las preguntas frecuentes y los
problemas comunes que enfrentan, pues un chatbot efectivo debe estar
disefado para satisfacer las expectativas y resolver los problemas de tus

usuarios.

Empieza con funciones bésicas: Implementar un chatbot complejo desde
el principio puede ser abrumador, por lo que es recomendable empezar
con respuestas simples a preguntas comunes y luego incorporar funciones

adicionales.

Capacita al Chatbot: Realiza ajustes segun las tendencias y las
necesidades cambiantes de tu audiencia.
Transferencia a humano: Incluso con un chatbot efectivo, algunos

problemas pueden requerir intervencién humana.

Anuncialo: Informa a tu audiencia sobre la presencia del chatbot y cémo

pueden utilizarlo y también cuales son sus limitaciones.




EL BANNER

Publicidad contextual para mercados de nicho

Los recuadros publicitarios que acompafian los contenidos que
consumimos dia a dia siguen como un elemento crucial en las campafias
digitales, gracias a su capacidad para aumentar el trafico, impulsar

conversiones y mejorar la visibilidad de una marca.

Un reflejo de lo anterior es la manera en que el gasto en publicidad de
este tipo alcanzé los 59.3 mil millones de délares en 2021, y se espera que

alcance los 183,932 millones de délares al cierre de 2023.

Uno de los aspectos més destacados es su efectividad para dirigir a los
usuarios hacia acciones especificas, como visitar pdginas de conversién o
aprovechar ofertas especiales en tiendas en linea. Los banners actuan
como guias visuales, atrayendo la atencién de los usuarios y canalizando

hacia deslinos especificos.

Ademas, los banners desempefian un papel clave en la visibilidad de la
marca, pues al estar ubicados estratégicamente en paginas web y redes
sociales, ofrecen una exposicién constante a los clientes potenciales. Esta
presencia contribuye a la facil identificacién de la marca y fortalece su

reconocimiento en el mercado.

El sumento en el tréfico del sitio web es otro beneficio crucial de los
banners especialmente cuando se busca construir una audiencia que
después seré aprovechada por camparias de retargeting, ya sea via
Google Ads o las redes operadas por Meta: la inversién inicial funciona
como una fuente de posibles clientes que podria ser capitalizada mas

adelante
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A pesar de estos beneficios, es importante abordar los desafios:
creatividad, carcrter intrusivo y desconocimiento generalizado de las

métricas:

Dado que los banners comparten el espacio con otras piezas de
comunicacién, el factor creatividad resulta fundamental pues de otra

manera simplemente pasaria desapercibido.

A|gunos usuarios maniﬂestan su molestia por este tipo de anuncios,
especialmente cuando son de tipo interslicial, que son aquellos que deben

recibir un clic para desaparecer.

El conocimiento de las métricas es otro reto importante, pues el
anunciante debe poder conocer cuénto gasto es eficiente o arriesgarse a

que su campafia no funcione por estar debajo de lo necesario.
Consejos adicionales:

Prueba varias versiones: Dado que la efectividad de cada anuncio se
puede medir por separado, antes de correr una campafia puedes
presentar opciones al publico y comparar la cantidad de clics que recibe

cada uno de ellos, en proporcién a las veces que fue mostrado.

Contextualizacién: Un banner aumenta su efectividad cuando acompafia
contenido relacionado con lo que deseas vender, por ejemplo: venta de
guitarras en un sitio de consejos musicales. También el horario forma
parte del contexto, pues no apreciamos igual un anuncio de comida a las

11 de la mafiana que a las 2 de la tarde.

Llamado a la accién: Lo que sea que esperes del receptor del anuncio,
definelo y pidelo. El consumidor reacciona mejor si comprende lo que

clebe hacer para avanzar en un proceso cie compra.
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