CREA VIDEOS IMPACTANTES
PARA TU PUBLICO OBJETIVO

Claves para una estrategia de
videocomunicacioén eficaz.

2da edicion

. . .
(1to] )video e


JordiS
Typewritten Text

JordiS
Typewritten Text

JordiS
Typewritten Text


(1to] )video

CREA VIDEOS IMPACTANTES PARA TU PUBLICO
OBJETIVO. Claves para una estrategia de
videocomunicacion eficaz.

29 Edicién Mayo 2022

© MORIMBAUI, SL

Reservados todos los derechos. Ninguna parte
de esta publicacion puede ser reproducida sin
el permiso por escrito del titular del copyright.



(1ta] )video

00. indice

01. Antecedentes 03

02.Elimpacto del uso del video en 05
los negocios

03. Tipos de videos para empresas 07

04.Claves para una estrategia de n
comunhnicacion eficaz

a. Personalizar

b. Vincular

c. Analizar
05. Conclusiones 2]
06. Sobre 1tolvideo 23

www.ltolvideo.com / 1



E ntenidosclick.es creamos tus
&o ks, i oﬂ:t C nade
lidad para t mizedloS-gara SEO

contactanos: cc@contenidosclick.es

2 / Consejos de marketing online para despachos y bufetes de abogados



|to] )video

01. Antecedentes

Vivimos en una sociedad saturada de informacién. Comunicaciones en
distintos formatos y canales que dificultan cada vez mds la labor de
distinguir lo relevante e importante de lo superfluo o publicitario.

La transformacion digital ha traido el big data, la facilidad de acceso a
cualquier contenido y la conectividad permanente con todo y con todos.
Y la Pandemia ha acelerado exponencialmente las capacidades digitales
de la poblacién y el uso preferente de las vias de informaciéon, compra,
fidelizacion y gestion digital.

Tener una comunicacion fluida, continua y bidireccional con sus targets
es una labor al alcance de cualquier empresa, mediana, grande o
pequefa pues hay herramientas de soporte y gestidbn para cualquier
presupuesto o sector.

Sin embargo, el reto al que se enfrentan las empresas es construir una
estrategia de comunicacion eficaz.

Y en este reto, el video es sin duda el medio que mds se ajusta a las
nuevas posibilidades de comunicacién de las empresas.

Las estadisticas de video marketing de los Ultimos afos ya lo han
colocado como el medio de comunicaciéon mds eficaz.

Y el 95% de los clientes prefieren las comunicaciones en este formato*
antes que en cualquier otro.

Veamos algunas ideas para comunicarse de manera eficaz en video.

(*) Estadistica propia Itolvideo en encuesta anual 2020.
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02. Elimpacto del uso del
video en los hegocios

No hace falta bucear en estas estadisticas para reconocer la potencia
del video como medio de comunicacion. Las redes sociales, las
plataformas de contenidos, los smartphones y la velocidad de la conexién
ainternet son el abono de este formato.

- Las webs que incluyen videos en su pdgina principal incrementan
un 50% su capacidad de posicionamiento orgdnico. (Forrester
Research Institut)

« Lo incorporacién de videos en la estrategia de redes sociales
consigue un 15% mds de ‘conexién” con la audiencia. (Content
Marketing Institute)

. Los emdils que incluyen videos en su contenido incrementan un 15%
su ratio de apertura. Y un 50% si el video es personalizado. (Ttolvideo)

- En campaiias de captacion de clientes potenciales, el uso del video
reduce un 19% los costes de captacion. Mejor CTR. (Aberdeen)

. En B2B, mds del 52% de las empresas consideran el video el método
de generacion de contenido con mayor ROI. (Adobe)

«  En el 2018, mds del 70% de los ejecutivos encuestados incluyeron
videos en sus campaiias de venta y comunicacién. (Demand Metric)
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Sin embargo, usar el video a nivel empresarial tiene particularidades que
debemos tener en cuenta si se quiere realmente conseguir una estrategia
de comunicacion eficaz.
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03.Tipos de Videos
para empresas

En funcién del contenido y del objetivo de la comunicacion se trabaja con

un formato u otro de video.

En este cuadro se resumen los principales formatos de video para optimi-

zar una estrategia para este canal.

www.ltolvideo.com
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(1) Aclaracién columna Produccion:

a. Profesional: Video producido por una agencia o
productora especializada.

b. Audiencia: Video con contenido generado por los
usuarios.

c. Casero: Producido con medios o software bdsico de
edicién y montaje automdtico de videos.

d. Compilacion: Video producido automdticamente por
un software que explicar el funcionamiento de una
aplicacién o proceso.

Sea cual sea el formato o el tipo de video que se plantee, hay dos puntos a
tener en cuenta

1. Larelevancia del contenido
2. Lacapacidad de llamar la atencién o sorprender

Un contenido relevante es aquel que incluye informacion de interés del
target. Aunque parezca una obviedad, Youtube e Internet estdn llenos de
videos que no aportan ninguna informacion de valor a sus destinatarios.
Millones de horas de video que hardn ruido y competirdn con el contenido
de valor que se quiera generar por parte de la empresa.

Por ejemplo, hace 3 afos hacer un video genérico con consejos dcerca de
coémo ahorrar para la vejez tenia todo el sentido. Ahora, ya no es relevante,
ya que se pueden encontrar cientos de ellos.

Para que vuelva a ser relevante hay que dfinar, y hacerlo o bien para un
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target mads reducido, es decir, “‘consejos acerca de cémo ahorrar para la
vejez si tienes mds de 45 afos y vives sola” o bien para un perfil de ahorro-
dor concreto.

Sin embargo, no es suficiente con poner contenido relevante, incluso
personalizado. Si no se acompaia de una manera atractiva o creativa de
explicar las cosas, el video tampoco conseguird sus objetivos.
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04.Claves para una
estrategia de comunicacion
en video eficaz

Una vez elegido el uso y el formato del video, para crear una estrategia de
comunicacién eficaz, hay que aplicar los siguientes aspectos:

1. Personalizar |a historia para cada audiencial.
2. Vincular. Potenciar la relaciéon con esta audiencia.

3. Anadlizar, mejorar y repetir.

a. Personalizar

Como se ha comentado en el punto anterior, la historia a explicar debe ser
relevante, o se debe convertir en relevante.

Hay que hablar de aquello que le interesa a la audiencia objetivo, y
hacerlo de forma emotiva.

Las emociones son la mejor manera de fijar las ideas en el cerebro, son como
cola de impacto. Si, ademds, es una historia que habla de temas cercanos, de
situaciones que afectan o preocupan al publico, la atencién estd garantizadai.

Las emociones ayudan a las empresas a transmitir sus valores y creencias,
ayudan a crear un vinculo o un estado de opinién acerca de la empresa,
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marca o producto. De hecho, en la actualidad mds del 70% de la publicidad
generada en video ya se trabaja desde las emociones.

La persondlizacion comunica de manera eficaz los productos y servicios.
Se puede incluir en un video, informacion de cada cliente ya sea porque
estd disponible en la base de datos o ya sea recogida en tiempo real. Por
ejemplo, la fecha de alta, el importe del producto, la fecha de caducidad
o de renovacion, los servicios incluidos o los principales beneficios del pro-
ducto, el distribuidor cercano a su casa, recomendaciones de uso para
cada cliente, etc... La personalizacion inteligente del contenido multiplica
por 5 los resultados de la comunicacion.

La combinacioén de estos dos elementos permite crear video experiencias
Unicas que por un lado potencian la vinculaciéon con la marca y por otro
con el conjunto de productos y servicios.

12/ www.ltolvideo.com
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Un ejemplo es la accion creada por ENTROPY para la campaiia de
pensiones de uno de los grandes bancos de Esparia. Se envié un
video personalizado a sus clientes premium.

El video mezcla de manera clara emocion y personalizacion.

Empieza con un mensaje que cada cliente se envia a si mismo desde
el futuro. Una voz en off le las gracias por ser una persona previsora,
que le ha permitido vivir el futuro de manera tranquila y sosegada.
Es un auto agradecimiento personal por tomar una buena decision.
Agradecimiento, complicidad, experiencia, satisfaccion, carifio.. son
muchas las emociones de esos primeros segundos del video que
logran la atencién y la empatia de cada cliente.

La segunda parte del video entra directamente en la parte de
producto y situa a cada cliente en su momento de ahorro y establece
unarecomendacioén para su plan de pensiones de ese ano, incluyendo
obviamente un botoén para proceder directamente a la aportacion.

Ver ejemplo video Gracias de 1tolvideo

b. Vincular

El video es una herramienta de comunicaciéon audiovisual muy potente,
pero que normalmente se utiliza de manera unidireccional.

Ya sea un video de producto, o un anuncio o un video corporativo, normal-
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mente se publica o se entrega al target de manera puntual, sin interaccién
ni posibilidad de respuesta con la audiencia.

Para optimizar la estrategia de comunicacién en video, es clave conver-
tirlo en una pieza de comunicacion que facilite una interaccién, que ayu-
de a establecer una relaciéon con los distintos targets a los que se dirige.

Botones de CTA:Colocar botones de accién parainvitar ala audiencia
a actuar. Es recomendable que se incluyan no sélo en el video, sino
también en la pdgina de aterrizaje o el emaiil. Si el video se publica
en una plataforma que permite acciones combinadas (Youtube,
Facebook, Linkedin), revisar especialmente este aspecto.

Por ejemplo, un concesionario de vehiculos de marca prepara un vi-
deo para recordar a sus clientes y conocidos que es importante pre-
parar el coche para el invierno. Personaliza el video segtin el modelo y
los Kms del coche, de manera que la recomendacion se adapta a la
mejor oferta para cada cliente.

Ademads, aplica una politica de ofertas y descuentos vinculada a su
CRM, poniendo una oferta especial para cada segmento. Para poten-
ciar la respuesta en el video incluye un botén que permite al cliente
reservar directamente dia y hora para su revision, y otro botén con
enlace directo al detalle de sus ofertas especiales de invierno.

El envio del video lo hace a través de SMS.
Pasada una semana de la accion, el botén de concertacion de visitas

ha sido pulsado por un 12% de las visualizaciones y el 42% ha accedido
a la pdgina de ofertas.

14 / www.ltolvideo.com
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- Encuestas: Es importante recoger feedback de cada comunicacion.
El video permite integrar dentro de sumensaje encuestas o preguntas
acerca del contenido, del producto o sencillamente sobre la validez
de la comunicacion. Los resultados se recogen en tiempo real y
permiten una aplicacion rdpida de los resultados. Reaccionar rdpido
alas respuestas del target es una de las claves de experiencia cliente.

Una empresa aseguradora nacional de salud envia un video de
bienvenida a todos sus nuevos clientes. El objetivo es ayudar al
cliente a conocer mejor su pdliza y como utilizarla. La comunicacion
se personaliza segun el producto contratado, el género, el idioma y
el segmento (Familia Joven, Familia Senior, Individual o Auténomo). El
video finaliza con dos preguntas, una de satisfaccion con la compariia
(valoracién NPS), y la otra de valoracién del video.

En amboas la ratio de CTR es superior al 35% de promedio. Esta ratio es
especialmente relevante ya que el 80% de las visualizaciones son en
Smartphones.

Los clientes que reciben el video doblan la valoracion inicial de la
empresa (NPS)

. Live Chat / Chat Bot: Integrar el video dentro de herramientas de
conversacion online. Utilizar el video para potenciar las respuestas
en canales vinculados a webs o apps. Si disponemos de videos sobre
producto, sobre la empresa, del funcionamiento de los servicios,
tutoriales sobre cémo utilizar los productos, son un tipo de videos
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excelentes para compartir con los clientes a través del canal de Chat,
ya sea propio o de terceros (thtsopp, Telegram, FB Messenger,
Wechat ...)

Algunas de estas aplicaciones de Live Chat o Bot permiten la
interaccién en tiempo real con el cliente y por tanto la personalizacién
delcontenidoincluido dentrodelvideo.Laventajade compartirel video
dentro de estos canales es dinamizar y enriquecer la conversacion
aportando informacién visual y a poder ser personalizada. Ya sead
para ventas, para atencién al cliente o para operativa de servicios y
productos.

Hay muchos softwares en el mercado que permiten este nivel de
interaccion y comparticion, de manera que el video se puede parar,
comentar y remarcar cualquier informacién incluida en él.

La combinacién de estos elementos de relacion dentro del video, unido a
la personalizacién, enriquece la comunicacion y permite integrarla con el
resto de las comunicaciones a los distintos targets, segmentos y canales.

Se refuerza asi la efectividad de las campanas: el formato es el mds atrac-
tivo, la personalizacion enriquece el mensaje y le anade valor y las posibi-
lidades de didlogo con la audiencia mejoran la experiencia de cliente a la
vez que ayudan a avanzar en el funnel de conversion

www.ltolvideo.com
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Un buen ejemplo es una compania innovadora de seguros de coches
y motos online. Su relacion con los clientes y potenciales es a través
delaweb yde la App.

En el proceso de tarificacion tienen como soporte, un Live Chat, para
ayudar a aquellos clientes que buscan obtener un buen precio, de
manera rapida o aquellos que se encallan en el proceso de cotiza-
cion.La empresa ha generado un video que recoge en tiempo real los
datos que los clientes introducen en la calculadora de precio. Cuando
el cliente tiene una dificultad a lo largo del proceso de cotizacion, se
abre el Chat. El operador ayuda a solucionar el problema y muestra
un video con la cotizacion del cliente, aprovechando los datos recogi-
dos en el cotizador y a lo largo del Chat.

EI 80% solicita recibir la video cotizacion por email. Y el 25% de los clien-
tes que ven la video cotizacion siguen con el proceso de contratacion.

c. Analizar

El tercer aspecto a tener en cuenta para potenciar los resultados de la es-
trategia digital es medir cada una de las acciones.

A lo largo de este documento se han ido apuntando distintos ejemplos y
aplicaciones, en los que las métricas o los resultados son claves para en-
tender el impacto que cada uno ha conseguido.

Medir no sélo ayuda a mejorar los resultados de cada accion, sino que tam-
bién permite optimizar y potenciar los resultados de las acciones futuras.

www.ltolvideo.com [17
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Como en todo proceso de reporte, se deben marcar unos indicadores cla-
ve a cumplir, basados en la experiencia o en el bechmark del sector, y a
partir de ahi, seguir resultados.

Separaremos 3 momentos distintos para medir:

1. Envio
2. Visualizacion

3. Interactividad
,/0

Es importante ver cada uno de los apartados por si solo, pero para sacar
conclusiones globales se deberdn tener en cuenta los 3 momentos.

Si ademds se cruzan estas ratios con informacién sobre el target es posible
revisar en qué segmentos, productos o servicios, el video es mds eficaz que
en otros.

18/ www.ltolvideo.com
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Por dltimo, medir la interaccion entre el cliente y el video (CTR en botones
del video o de la pdgina de aterrizaje) permite sacar conclusiones acerca
de los puntos de interés o de aspectos a mejorar del video.

Con el andlisis de las métricas en su conjunto se puede optimizar la estra-
tegia de comunicacion en video, adaptando el mensaje y la interaccion a
cada cliente, con el objetivo de conseguir una historia mds personalizada y
relevante para cada destinatario.

Un ejemplo de este proceso de mejora es el caso de una empresa de
telecomunicaciones que buscaba mejorar la experiencia del cliente
daba la bienvenida a sus nuevos clientes con un video que incluia al
final una explicacién del proceso de facturacion. La revision de las
meétricas de visualizacién confirmé que el 75% de los clientes valora-
ban la explicacion de la factura, que el 50% repetian como minimo
2 veces el video y que el 30% utilizaban el enlace que llevaba al drea
privada de cliente. Al cabo de 6 meses se lanzé una nueva version del
video, centrada especialmente en el proceso de facturacion, que se
envié alos clientes con antigtiedad inferior a los 5 arios. El video se en-
viaba por SMS. El objetivo era reducir en 6 meses, un 12% las consultas
a la plataforma de atencién al cliente sobre facturacion.

www.ltolvideo.com /19
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05. Conclusiones

La transformacion digital pone al alcance de cualquier empresa
una comunicacion fluida, continuada y bidireccional con sus tar-
gets. El reto es hacerlo de manera eficaz.

www.ltolvideo.com [ 21
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Una estrategia de video comunicacién correcta debe contar con
los siguientes aspectos:

1. Personalizar la historia para cada audiencia.
La combinacion de personalizacion y emociéon per-
mite crear video experiencias Unicas que por un lado
potencian la vinculacion con la marca y sus valores y
por otro con el conjunto de productos y servicios.

2.Potenciar larelacion entre target y empresa.
La utilizacion de estos elementos dentro del video en-
riqguece la comunicacién y permite integrarla con el
plan de comunicaciones corporativo.

3. Anadlizar, mejorar y repetir.

El andlisis de las métricas optimiza la estrategia de
comunicacion en video, adaptando el mensaje y la
interaccion a cada cliente, con el objetivo de conse-
guir una historia mds personalizada y relevante para
cada destinatario.
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06. Sobre 1tolvideo

ltolvideo es una empresa especializada en Video
Personalizacién. Con mds de 3 Millones de videos
al afo, se encarga de optimizar las estrategias de
comunicaciéon en video de empresas de seguros,
banca, automocién, e-commerce y turismo, en Europa
y Latinoamérica. Sus aplicaciones principales son
campanfas de incremento de ventas, de fidelizacion o
de eficiencia operativa, tanto en campanas B2C, B2B
o0 B2B2C.
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