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Estrategias Avanzadas para Marca, SEO y GeneraciA3n de Leads en Empresas
de TecnologAa

DescripciA3n

Las empresas de software y tecnologAa enfrentan unajecompetencia feroz. La creaciA3n de un
posicionamiento fuerte, contenido atractivo y estrategias basadas-en datos ya no es opcional: es
indispensable para destacar, atraer leads de calidad y convertirlos‘en clientes fieles. En este post
exploramos no solo las mejores prAijcticas, sino datos especAficos y benchmarks recientes que
permiten medir resultados y ajustar tAjcticas.

ComunAquese con Alvaro Abril, autor de esta publicaciA3n y CEO de Geniales.co
al email alvaro@abril.pro

dY*S Datos Relevantes del Marketing de Contenidos y
Tendencias B2B (2025)

AquA algunos insights recientes que todo IAder de marketing debe conocer:

EstadAstica Valor ImplicaciAsn
prAijctica

Indica que casi la mitad de las

empresas creen que este canal

seguirAj creciendo en

importancia.

46 % de los marketers B2B esperan aumentar su
presupuesto en marketing de contenidos en
2025. socialmediapymes.com

61 % incrementarAj la inversiA3n en video
marketing; 52 % en liderazgo de pensamiento
(&€cethought leadershipa€s). Taboola.com+1

El video y los contenidos de
autoridad serAjn formatos clave.
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EstadAstica Valor Impllc.ac_lA n
prAijctica
Marketing de contenidos cuesta a%.” 60 % menos
gue el marketing outbound, pero genera 3 veces

mAjs leads. Trustmary

El 68 % de los especialistas B2B usa landing
pages estratA©gicas para convertir leads.

Invierte donde hay mejor retorno
por unidad de coste.

La optimizaciA3n de pAjginas de
destino es crAtica.

Trustmary
LinkedIn genera cerca del 80 % de los leads Prioriza LinkedIn para contenido
sociales para B2B. Trustmary+1 B2B y generaciA3n de marca.

Los primeros 5 resultados orgAjnicos acaparan
el 67,6 % de los clics en bA°squedas B2B.
Backlinko

Estar entre los primeros puestos
de Google es fundamental.

dY> Benchmarks/SEQ-B2B: MAGtricas que Debes Medir

Para saber si tu estrategia SEO funciona, contrala estas mAcCtricas:

MAGtrica DescripciA3n Metairecomendada/B2B (referencia)
Visitantes A°nicos Personas nuevas que llegan al Crecimiento aA+o a aA+o de al menos
P sitio desde bA°squeda +20-30 % si estAjs en fase de

orgAijnicos ~ =

orgAjnica expansiA3n.

. x % de visitantes que se En B2B, una tasa tApica puede variar
Tasa de conversiA3n lead- . , \
. convierten en leads mediante  entre 2 % y 7 %, dependiendo del sector y

visitante . . : .

formularios, descargas, etc. calidad de audiencia.

Los primeros resultados reciben mAjs de

~ . - - 0 - . -, . A
CTR orgAjnico (primeros % de clics que recibe tu sitio 25-30 % del total de clics orgAinicos

puestos) cuando aparece en SERP posibles. Backlinko+1
% de usuarios mAdviles que Si el sitio tarda mAjs de 3 segundos,
Tasa de abandono mA3vil salen del sitio rAjpido si la puede perder mAjs del 50-60 % de
pAigina carga lento usuarios. Postedin
CAC (Costo de Mide si lo que inviertes en
adquisiciA3n de cliente)  adquisiciA3n de cliente tiene Idealmente un ratio LTV:CAC de a%o¥ 3:1.

vs. LTV (Lifetime Value) retorno a largo plazo

dY”« Estrategias Efectivas Basadas en Datos

Con base en las estadAsticas anteriores y en las mejores prAicticas actuales, aquA lo que estAjn
haciendo las empresas B2B exitosas:

1. Apostar por el Video y los Formatos Autoridad
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a€" Contenido en video aumenta retenciA3n, engagement y aporta diferenciaciA3n.
a€" Publicaciones de liderazgo de pensamiento (artAculos profundos, investigaciones) generan
confianza.

2. Uso de Landing Pages y Lead Magnets Personalizados

a€“ Crear recursos descargables adaptados a distintos perfiles de cliente.
a€“ Optimizar las pAjginas de destino para mejorar conversiones: claridad, velocidad, diseA+o,
testimonios.

3. Enfoque SEO profundo y tA©cnico

a€" Palabras clave de cola larga, especAficas de sector.

a€" Arquitectura de sitio clara, rapidez de carga, SEO On-Page + Off-Page.

a€" ConstrucciA3n de backlinks de autoridad (colaboraciones, publicaciones invitadas, casos de
estudio).

4. AutomatizaciA3n, 1A y PersonalizaciA3n

a€“ Herramientas de IA para generar borradores, optimizar contenido, personalizar mensajes.
a€" Automatizar la nutriciA3n de leads segA°n su etapa de decisiA3n:

5. Redes Sociales especializadas
a€" Linkedln como canal clave para B2B en generaciA3n de leads y reputaciA3n.

a€" Contenido orgAijnico + promocionado centrado en casos de uso, demostraciones, educaciA3n
sectorial.

4% DesafAos Comunes y CA3mo Superarlos

DesafAo QuA® hacer para mitigarlo

Priorizar contenido que aporte valor real; actualiza contenido que estA;
desactualizado.

Tener contenido adaptado para cada etapa: Awareness, ConsideraciA3n,

Calidad vs cantidad

Ciclo de venta largo

DecisiA3n.
Recursos limitados Utilizar 1A, plantillas, optimizar procesos; reciclar contenido en distintos
(tiempo / personas) formatos.

Definir KPIs claros desde el inicio; usar herramientas que permitan

- - ""3 -
MediciA®n desigual seguimiento completo (foro visitas, leads, valor de cliente).

8YZ Plan de AcciA3n Sugerido para Empresas de TecnologAa
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1. DiagnAs3stico inicial
EvalA®a tu SEO actual, contenido, tasas de conversiA3n, experiencia mA3vil, velocidad del sitio.

2. Definir perfiles de comprador y viaje del cliente
Mapear &€cebuyer personasa€e y quA© buscan en cada etapa.

3. Crear estrategia de contenido + formatos variados
Incorporar blogs, videos, casos de estudio, webinars, recursos descargables.

4. Implementar SEO tA©cnico y optimizaciA3n on-page/off-page
Mejora de velocidad, URLSs, etiquetas, backlinks, autoridad de dominio.

5. Instalar seguimiento,de mA®tricas y ciclos de mejora
Usa herramientas analAticas, haz/pruebas A/B, revisa contenidos antiguos, mejora lo que
funciona lento.

Autor
admin
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