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Descubre cémo cerrar la brecha entre
contenido que gusta y contenido que
convierte.
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MAPA DI

La desconexién entre la creacion de
contenido y la generacién de ingresos
afecta a muchas organizaciones B2B.
Probablemente hayas experimentado esta
frustracién de primera mano: crear
publicaciones de blog, actualizaciones en
redes sociales y correos electrénicos que
existen pero no convierten
efectivamente a extrafios en clientes.

Esta brecha ocurre porque la mayoria de
la creacion de contenido carece de
intencioén estratégica. Los actos aleatorios
de marketing ocasionalmente funcionan
por suerte, pero nunca entregan
resultados sostenibles.

Un embudo de contenido transforma
activos de marketing desconectados en

U EMBUDO DE VENTAS

un viaje coherente que guia a los
clientes potenciales paso a paso hacia
una decisién de compra. Cuando se
construye correctamente, este marco no
solo genera trafico o leads, sino que
genera ingresos al asegurar que cada
pieza de contenido sirva un propdsito
especifico en tu proceso de conversion.

Esta guia te llevara a través del proceso
paso a paso de mapear tu embudo de
contenido. Aprenderas cémo alinear
contenido especifico con cada etapa del
viaje de tu comprador, identificar y
llenar brechas criticas de conversién, y
crear una hoja de ruta estratégica que
mueva sistematicamente a los prospectos
desde el conocimiento hasta la compra.
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Ll EMBUDO DE
CONTENIDO MODERNO

Los compradores B2B de hoy pasan la mayor
parte de su proceso de toma de decisiones de
forma auténoma. Una investigacién de Gartner y
LinkedIn Business muestra que los compradores
B2B dedican solo alrededor del 17% de su tiempo
reuniéndose con proveedores potenciales,
mientras que hasta el 90% de su viaje se centra
en investigacion y evaluacién independiente.

Esta realidad subraya por qué mapear tu
embudo de contenido es esencial: los
compradores estdn consumiendo activamente
contenido a lo largo de su viaje, ya sea el tuyo o
el de tus competidores. Tu trabajo es alinear
cada etapa de este viaje con contenido que
encuentre a los compradores exactamente
donde estdn.



(OUI TS UN
[MBUDO DE
CONTINIDO?

Un embudo de contenido es un
marco estratégico que orienta
tipos especificos de contenido a
cada etapa del viaje del
comprador, guiando a los
prospectos desde el
conocimiento inicial hasta la

decision final de compra. Piensa
en él como una hoja de ruta que
entrega la informacion correcta en
el momento correcto, abordando
preguntas y preocupaciones en
evolucion a medida que los
compradores progresan.

’ © O © NIVELES DEL EMBUDO DE VENTAS

CONCIENCIA (TOFU):

Los prospectos reconocen que tienen un problema que
necesita resolverse

INTERES/CONSIDERACION
(MOFU):

Los prospectos exploran posibles soluciones y comparan
opciones especificas

DECISION (BOFU):

Los prospectos se enfocan en justificar su eleccion y.
prepararse para comprar
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A diferencia de la creacién de contenido
aleatorio, un embudo de contenido bien
disefado asegura que cada activo sirva un
proposito especifico en mover a los
prospectos mas cerca de la conversion. El
resultado es un proceso sistematico que
transforma extrafios en clientes a través
de experiencias de contenido deliberadas.




COMO COMPRAN 1 OS COMPRADORES MODERNOS

Los compradores de hoy no se mueven

li I e} . Sal
Recorrido del comprado |n§a mente a Fraves de tu embudo. Sa t'arv etapays,
revisan contenido Yy consumen informacion a través
de multiples canales simultaneamente. El embudo
.. tradicional aun proporciona estructura, pero
TOFU - Etapa de Descubrimiento debemos interpretarlo a través del comportamiento
Contenido educativo para generar reconocimiento digitallmoderno,

sin ser excesivamente promocional.

MOFU - Etapa de Consideracion

H

Contenido especifico como comparativas y guias
para evaluar soluciones.

BOFU - Etapa de Decisién 'b

Contenido basado en pruebas, como demostraciones
y testimonios, para elegir proveedor.




L1 CAMINO NO LINFAI
DEL COMPRADOR

Pénsemoslo con un ejemplo:Una directora de
marketing que lucha con la gestién de campanas
comienza su viaje cuando lee una publicacion de
LinkedIn sobre ineficiencias de marketing (conciencia).
Hace clic en un blog sobre herramientas de
automatizacion (interés), descarga una guia
comparando plataformas (consideracion) y finalmente
ve una demostracién del producto antes de comprar
(decision).

Este camino no lineal crea puntos de abandono
predecibles donde los prospectos se escapan:

« Falta de claridad entre etapas

o Informacion faltante en momentos criticos

o Falta de abordar preguntas en evoluciéon

Tu trabajo es llenar estos vacios con contenido
estratégico, y eso comienza con mapear tu embudo




DEFINE TUS OBJETIVOS DE
INGRESOS Y CONVERSION

La forma mas efectiva de construir tu
embudo es hacia atras. Comienza con tu
objetivo de ingresos, luego realiza
ingenieria inversa del contenido
necesario en cada etapa para llegar alli.
Este enfoque asegura que tu embudo
apoye directamente los resultados del
negocio en lugar de solo generar métricas
de actividad.

Ejercicio: Establece tu Fundamento de
Ingresos

« |dentifica tu objetivo de ingresos anual:

$
e Calcula el tamafo promedio de tu
negocio: $
« Determina cuantos nuevos clientes
necesitas:

o Establece tu tasa de conversidn tipica

de lead a cliente: %
o Calcula cuantos leads calificados
necesitas:

Este simple ejercicio crea la base
cuantitativa para tu embudo. Al comenzar
con los ingresos y trabajar hacia atras,
aseguras que tu estrategia de contenido
apoye directamente los objetivos del
negocio en lugar de métricas de vanidad.



MAPEA TU EMBUDO DI
ADOUISICION DE CLIENTES

Con tus objetivos de ingresos establecidos, mapea las
tasas de conversion tipicas entre las etapas del embudo
basandote en tus datos histoéricos (o puntos de
referencia de la industria si estds comenzando).

Este paso revela dénde necesitas enfocar mas atencion.
Matematicas de Embudo de Muestra:

Objetivo de ingresos anual: $1,000,000
« Tamano promedio del negocio: $25,000
e Clientes necesarios: 40

e Tasa de SQL a cliente: 25%

e SQLs necesarios: 160

o Tasa de MQL a SQL: 20%

* MQLs necesarios: 800

e Tasa de visitante a MQL: 3%
Visitantes necesarios: 26,667




CREA TU PROPIO
CALCULO DE EMBUDO

Crea tu propio calculo de embudo completando estas
cifras basadas en tu negocio:

+ Objetivo de ingresos anual:$_____
Tamafo promedio del negocio: $_____
Clientes necesarios:
Tasa de SQL a cliente:
SQLs necesarios:
TasadeMQLaSQL: %
e MQLs necesarios:
Tasa de visitanteaMQL: ___ %
Visitantes necesarios:

%

.

|
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Este marco cuantitativo proporciona objetivos claros
para cada etapa del embudo, ayuddndote a asignar
recursos efectivamente y medir el éxito
apropiadamente.




COMPRENDE EL VIAJI
DE TU COMPRADOR IDEAI

Antes de crear contenido, debes entender como tus compradores ideales toman
decisiones de compra. Este paso conecta tus etapas del embudo con el viaje psicolégico
real que experimentan tus prospectos.

Mapea la mentalidad de tu comprador en cada etapa

Para cada etapa del embudo, documenta:

1.La pregunta principal que los compradores estan haciendo
2.Su estado emocional

3.Qué informacion necesitan para avanzar

Etapa de Conciencia _Etapade Etapa de Decisién
(TOFU): Interés/Consideraciéon
. MOFU

« Pregunta principal:"cTe
e la




FJERCICIO: DOCUMENTA L
VIAJE DE TU COMPRADOR

Crea una tabla simple con estas
columnas:

1.Etapa del Embudo

2.Pregunta del Comprador

3.Emocién del Comprador
4.Informacion Necesaria

5.0bjeciones Comunes

6.Métricas que Importan al Comprador

Completa esto basandote en tu
investigacion de clientes y el aporte del
equipo de ventas. Esto se convierte en tu
hoja de ruta para alinear el contenido con
las necesidades genuinas del comprador
en lugar de suposiciones.

[J Consejo Profesional:

Entrevista a 3-5 clientes
recientes y pregunta: "¢ Qué
desencadend tu busqueda de
una solucién como la nuestra?
.Qué preguntas tenias en
cada etapa? (Qué casi te
detuvo de elegirnos?"

Sus respuestas revelardn el
viaje real mucho mejor que
las suposiciones internas.




ALINFATOS OBJETIVOS DE CONTENIDO
CONTAS FTAPAS DEL EMBUDO

Los objetivos de contenido se transforman a medida que los prospectos
avanzan, desde generar atencién hasta impulsar acciones especificas.
Cada etapa requiere contenido con diferentes propdsitos, formatos y
métricas de éxito.

Crea tu alineacion de contenido etapa por etapa

Mejore:




FIERCICIO: MAPEA TIPOS
DE CONTENIDO A TU EMBUDO

Para cada etapa del embudo, enumera:

1.3-5 formatos de contenido que funcionarian mejor para tu audiencia
2.Temas especificos que abordarian sus preguntas

3.El llamado a la accién que los moveria a la siguiente etapa

4.Como mediras el éxito de cada pieza de contenido

Por ejemplo, un proveedor B2B de equipos solares podria crear:

Etapa de Consideracion:

« Pregunta del comprador: ";Qué solucién solar respondera mejor a mis necesidades de
instalacion?"

Formato de contenido: Calculadora interactiva

Tema: Comparacion de ahorro de energia entre diferentes configuraciones de paneles
CTA: Solicitar una evaluacién personalizada

Métrica de éxito: Finalizaciones de calculadora, solicitudes de evaluacién

Este ejercicio crea una hoja de ruta de contenido practica alineada con tus etapas de
embudo y necesidades del comprador.



AUDITA TU CONTENIDO EXISTENTE

Antes de crear nuevos activos, evalla lo que ya tienes. Este paso previene trabajo
redundante e identifica tus brechas de contenido mas criticas.

Proceso de auditoria de contenido
l.Inventariar todos los activos de contenido existentes: Enumera cada publicaciéon de
blog, guia, caso de estudio, video y activo de ventas.
2.Mapear cada activo a una etapa del embudo: Basdndote en su propésito principal y
las preguntas del comprador que aborda.
3.Evaluar el rendimiento: ; Qué tan efectivamente cada activo cumple su propdsito en
el embudo?
4.1dentificar brechas de contenido: (Qué preguntas del comprador o etapas carecen
de contenido suficiente?
Ejercicio: Realiza una mini auditoria de contenido
Crea una hoja de calculo con estas columnas:
Titulo del Contenido
Formato (blog, video, guia, etc.)
Etapa del Embudo (TOFU, MOFU, BOFU)
Pregunta del Comprador Abordada
Rendimiento (Alto, Medio, Bajo)
Accién Necesaria (Mantener, Actualizar, Archivar)

Revisa 10-20 de tus activos de contenido mas importantes usando este marco. Esta auditoria
rapida revelara patrones en tu distribucién de contenido actual y destacard brechas obvias.



DESEOUILIBRIOS COMUNES DE CONTENIDO

Observa estos patrones comunes en tu auditoria:

Trafico pero sin Confianza pero
confianza sin gatillo

Contenido TOFU fuerte pero Materiales MOFU sélidos
activos MOFU débiles. Atraes pero contenido BOFU débil.
visitantes pero no logras Los prospectos entienden tu
convertirlos en leads porque enfoque pero no dan el paso
careces del contenido final porque no has
educativo mas profundo que proporcionado los puntos de
necesitan para construir prueba o herramientas de
confianza. conversién que necesitan.

Todo blog, sin
conversién

Gran inversién en contenido
de conciencia pero activos
de etapa de decision
descuidados. Generas tréfico
pero luchas para convertirlo
en ingresos.

Identificar estos desequilibrios ayuda a priorizar tus esfuerzos de
desarrollo de contenido donde tendrdn el mayor impacto en los

ingresos.



IDENTIFICAY PRIORIZATAS
BRECHAS DE CONTENIDO

Con tu auditoria completa, ahora puedes identificar y priorizar las brechas de

contenido especificas en tu embudo.

s de brechas

Marco de anali

Para cada etapa del embudo, responde estas preguntas:
1..Qué preguntas del comprador quedan sin respuesta?
2.;:Qué objeciones no se abordan?

3.:Qué puntos de prueba faltan?
4.:Qué formatos involucrarian mejor a nuestra audiencia?

Ejercicio: Prioriza tus brechas de contenido
Crea una matriz de priorizaciéon simple con estas columnas:

1.Descripcién de la Brecha de Contenido
2.Etapa del Embudo

3.Impacto en la Conversion (1-10)

4.Dificultad de Creacién (1-10)

5.Puntuacion de Prioridad (Impacto + Dificultad)

Por ejemplo:

Brech o hay guia de
comparacién mostrando nuestra
solucién vs. competidores
Etapa: Consideracion (MOFU)
Impacto: 8

Dificultad: 4

Puntuacién de Prioridad: 2

Este marco te ayuda a enfocarte en
victorias de alto impacto y
relativamente faciles primero,
maximizando tu retorno sobre la
inversion en contenido.




CASO DE ESTUDIO: ANALISIS
DE BRECHAS EN ACCION

Una empresa de educacion online descubrié a
través de este proceso que mientras su blog
atraia 50,000 visitantes mensuales, carecian de
guias de comparaciéon mostrando sus cursos
contra competidores.

Después de crear estos activos, su tasa de
conversion de prueba gratuita salté del 2.3% al
3.8% en 90 dias, una mejora del 65%.

Este ejempilo ilustra cémo el llenado de
brechas basado en el analisis del embudo
puede entregar mejoras significativas de
conversion sin requerir una revisién completa
del contenido.




DISENA TU HOJA DE RUTA DE
CREACION DE CONTENIDO

Con las brechas identificadas y priorizadas, es hora de crear una hoja de ruta practica para
llenarlas. Este paso transforma tu analisis en un plan de contenido accionable alineado con tu
estrategia de embudo.

Plantilla de Hoja de Ruta de Contenido

Crea una hoja de ruta de contenido de 90 dias con estos elementos:
1.Cronograma semana por semana: Programacion realista basada en tus recursos
2.Alineacién de prioridad de brechas: Aborda las brechas de mayor impacto primero
3.Asignacién de recursos: Quién creara cada activo
4.Métricas de éxito: Como mediras el impacto de cada nueva pieza
5.Plan de distribucién: Como aseguraras que cada activo llegue a su audiencia prevista

Ejercicio: Redacta tu Hoja de Ruta de Contenido de 90 Dias

Semana Pieza de Contenido Etapa del Embudo Brecha Abordada [Nombre [Métrica]

12 [Titulo del Contenido] [Etapa) [Descripcion de Brechal o

[Titulo del Contenido) Etapa) Descripcion de Brecha) [Nombre

[Titulo del Contenido] [Etapa] [Descripeion de Brecha]

[of esta p illa para los proxii 90 dias, 1 en tus brechas de mayor prioridad.
Esto se convierte en tu documento de truba]o paru el desarrollo de contenido, asegurando que cada
nuevo activo sirva un pi del




CREANDO BRIEFS DE CONTENIDO
OUE IMPUL'SAN A CONVERSION

Para cada pieza de contenido en tu hoja de ruta, crea un
brief detallado que incluya:

1.Propésito del embudo: Qué etapa sirve este contenido y por
qué

2.Persona objetivo: Quién especificamente necesita esta
informacion

3.Mentalidad actual: Qué sabe y cree el prospecto en este
punto

4.Preguntas clave: Qué debe responder el contenido

5.0bjeciones principales: Qué preocupaciones debe abordar

6.Siguiente paso: La accion especifica que quieres que los
lectores tomen

7.Métricas de éxito: Cémo mediras el rendimiento de este
contenido

Este nivel de detalle asegura que cada activo de contenido
cumpla su propésito especifico del embudo en lugar de solo
agregar a tu volumen de contenido.



IMPLEMENTA, MIDE Y OPTIMIZA

Tu mapeo de embudo solo es valioso si mides su rendimiento y optimizas
continuamente basandote en datos. Este paso crea el ciclo de
retroalimentacion que mejora tu embudo con el tiempo.

Métricas TOFU: Métricas MOFU:

Trafico de personas objetivo Tasas de finalizacién de
Engagement de temas descarga de contenido
(tiempo en pagina, Engagement de nutricién
profundidad de scroll) por email

Métricas BOF

Tasa de solicitud de
demo/prueba

Tasa de asistencia a llamada
de ventas

Compartir en redes sociales y Asistencia a webinar/evento
amplificacion Frecuencia de retorno

Tasa de visitantes Tasa de conversién MOFU-a-
recurrentes BOFU

Tasa de conversién TOFU-a-

MOFU

Aceptacién de propuesta
Tiempo hasta la compra
Tasa de ganancia

Métricas Esenciales del Embudo por Etapa Ejercicio: Crea tu Panel de Embudo
Para cada etapa del embudo, establece: Disefia un panel simple que rastree:
1.Métrica de éxito: EI KPI principal que 1.Rendimiento total del embudo (visitante a cliente)
trelien rereliriEmie 2.Tasas de conversion etapa por etapa
2.Tasa de conversion: El porcentaje que 3. R.end\m\ento de contenido por etapa del embudo
avanza a la siguiente etapa 4.Tiempo en etapa comparado con puntos de
3.Tiempo en etapa: Cuanto tiempo los referencia
prospectos tipicamente pasan aqui Revisa este panel mensualmente para identificar etapas de bajo
4.Punto de fuga: Donde los prospectos rendimiento y activos de contenido que necesitan optimizacion.

mas comunmente abandonan



MARCO DI
OPTIMIZACION CONTINUA

Implementa este ciclo de optimizacién de 4 pasos:

1.Analizar: Identifica la etapa mas débil en tu embudo
basandote en tasas de conversion

2.Hipotetizar: Desarrolla teorias sobre por qué la conversion
cae en esta etapa

3.Probar: Implementa cambios dirigidos al contenido o
experiencia del usuario

4.Medir: Evalla el impacto y repite el proceso

Por ejemplo, si notas baja conversién de MOFU a BOFU,
podrias hipotetizar que los prospectos necesitan mas prueba
social antes de solicitar una demo. Podrias probar agregando
testimonios de clientes a tus paginas de producto, luego medir
el impacto en las tasas de solicitud de demo.

Este enfoque sistemdtico asegura que tu embudo mejore
continuamente basdndose en datos de rendimiento reales
en lugar de suposiciones.
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EXTIENDE TU EMBUDO A UN VOLANTI
DE INGRESOS (REVENUE FIYWHEEL)

Los embudos de contenido mas sofisticados no terminan en la compra; se
extienden a un volante de ingresos completo que incluye la incorporacién, adopcién,
expansion y promocion. Esta extension crea un sistema de auto-refuerzo donde los
clientes satisfechos alimentan nuevos prospectos en tu embudo, generando un
crecimiento continuo.

Al visualizar las relaciones entre estas etapas post-compra, puedes identificar
proactivamente las necesidades de contenido que no solo retienen a los clientes,
sino que los convierten en defensores de tu marca, impulsando referencias y nuevas
ventas.




MAPEANDO EI VIAJE POST-COMPRA

Extiende tu mapa de embudo para incluir estas etapas post-compra cruciales:

1. Onboarding (Incorporacién)

Propésito del Contenido: Asegurar una
implementacion exitosa y una primera
experiencia positiva con el producto o servicio.

Tipos de Contenido:

Guias de configuracion paso a paso

Tutoriales interactivos de inicio rapido

Listas de verificacion de configuracién esencial
Videos introductorios y demostraciones basicas

Métricas de Exito:

Tasa de finalizacion de la implementacion
Tiempo hasta el primer valor (time-to-value)
Puntuaciones de satisfaccion del cliente inicial

4.Promocion

Propésito del Contenido: Transformar a los
clientes satisfechos en promotores vocales de tu
marca, generando referencias y testimonios.

Tipos de Contenido:

Programas de referidos y fecompensas
Oportunidades para participar en estudios de caso.o
testimonios

Plataformas comunitarias y foros de usuarios
Contenido compartible en redes sociales (pre-aprobado)
Métricas de Exito:

Generacion de referidos cualificados

Numero de testimonios y resefias

Net Promoter Score (NPS)

Menciones de marca en redes sociales

2. Adopcién

Propésito del Contenido: Impulsar el uso regular

del producto/servicio y la realizacién completa de su

valor para el cliente.

Tipos de Contenido:
Gufas de caractefisticas avanzadas y consejos de uso
Documentos de mejores practicas y casos de éxito
Videos de capacitacion y seminarios web en vivo
Boletines informativos con actualizaciones y nuevas
funcionalidades

Métricas de Exito:

« Tasas de adopcion de caracteristicas clave

« Métricas de uso activo (frecuencia, duracion)

« Encuestas de satisfaccion del usuario (CSAT, CES)

3. Expansién

Propésito del Contenido: Identificar y perseguir
oportunidades de crecimiento dentro de las cuentas
existentes, como ventas adicionales o cruzadas.

Tipos de Contenido:

Estudios de caso de uso avanzado

Calculadoras de ROI para nuevas funcionalidades

Guias de optimizacién y retorno de la inversion
Invitaciones a consultas personalizadas y demostraciones
de productos complementarios

Métricas de Exito:
Ingresos de expansién (upsell/cross-sell)
Tasas de retencion de clientes
Valor de vida del cliente (CLV)



PLAN DE ACCION PARA E1L MAPEO DEL EMBUDO

Transformar tu estrategia de contenido de una
serie de acciones inconexas a un motor de
ingresos sistematico requiere un enfoque
estructurado.

Este plan de accidn te guiard a través de los
pasos esenciales para implementar y optimizar
tu mapeo de embudo, asegurando que cada
pieza de contenido trabaje hacia tus objetivos
de conversion.

Al seguir estas pautas, convertiras la teoria
en resultados medibles, optimizando
continuamente tus esfuerzos y recursos
para un crecimiento sostenible.

Comienza hoy mismo y ve cémo tu
estrategia de contenido se vuelve mds
intencional y efectiva.



Hoy: Mapea tu Embudo

Define las etapas de tu embudo,
las preguntas clave de tus
compradores en cada fase y los
tipos de contenido que
responden a esas necesidades.
Este borrador inicial es la base de
tu estrategia.

Esta Semana: Auditoria
Mini de Contenido

Realiza una auditoria rapida de tus 10
activos de contenido mas importantes.
Evalta su rendimiento actual, su
relevancia para las etapas del embudo
y si cumplen con su proposito.

Préxima Semana: Iden
Brechas y Crea Briefs

Basandote en tu auditorfa, identifica tus
3 principales brechas de contenidoy
crea briefs detallados para llenar esos
vacios, asegurando que el nuevo
contenido esté perfectamente alineado
con las necesidades del comprador.

Dentro de 30 Dias: Construye
tu Panel de Medicién

Desarrolla un panel simple para
rastrear el rendimiento de tu
embudo. Incluye métricas clave
Dentro de 90 Dias: Completa como tasas de conversion entre
tu Primer Ciclo de etapas y el rendimiento individual
Optimizacién del contenido.

Utiliza los datos de tu panel para
identificar a etapa maés débil del embudo,
formula hipétesis sobre las causas,
implementa cambios y mide el impacto
para un ciclo de mejora continua,

Este enfoque Ia a veces tarea de la ia de
contenido en pasos manejables que mejoran sis Gt tu imiento de ic
Las organizaciones B2B mds exitosas no solo crean contenido, sino que construyen caminos de
conversion que transforman el interés en ingresos. Tu mapeo de embudo es la base para esa
transformacion.




Growth

JISTO PARA OUL TU CONTENIDO EMPIECE A
VENDER?

Mapear tu embudo es el primer paso.
El segundo es ejecutarlo con
estrategia.

CONTACTANOS

Si necesitas apoyo, en SmartGrowth
podemos ayudarte a construir un
sistema de contenido que no solo
atrae seguidores, sino que convierte
prospectos en clientes reales.

www.smartgrowth.cl
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