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Gestion de
contenidos
digitales

TEMA 1. PLANIFICACION Y GESTION DE CONTENIDOS
DIGITALES

TEMA 2. DISTRIBUCION DE CONTENIDOS
TEMA 3. APLICACIONES Y HERRAMIENTAS
TEMA 4. ORGANIZACION DE CONTENIDOS DIGITALES

TEMA 5. USABILIDAD Y ACCESIBILIDAD A LOS
CONTENIDOS

OBJETIVO GENERAL
- Gestionar contenidos digitales.







INTRODUCCION

A'lo largo de este tema hablaremos sobre la planifica-
cion y la gestion de contenidos digitales, analizando
el entorno y el estudio de los usuarios para centrar el
objetivo de nuestros contenidos.

Podemos empezar definiendo estrategia de conteni-
dos digitales como el guion que nos va a ayudar a
identificar los objetivos de nuestra empresa, los cana-
les de difusion, los contenidos y los codigos a utilizar,
la planificacion y la medicion. La estrategia de con-
tenidos es un proceso ciclico en constante evolucion,
aprendizaje y mejora. Dicha estrategia nos va a permi-
tir saber acerca de qué contenidos debo crear, donde,
cuando, como, para quién y la forma en la que los
vamos a comunicar.
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» Analisis del entorno de la
informacion

v

Estrategia para crear contenidos
digitales

» Estudios de usuarios y webmetria

» Aprender a analizar una pagina
web

OBJETIVOS:

Comprender en qué consiste una
estrategia de contenidos y cémo
enfocar la planificacion de los
mismos hacia la consecucion de
nuestros objetivos.

Saber qué factores relacionados
con el entorno debemos analizar
para poner en marcha nuestro
proyecto.

Entender los pasos que hay
que llevar a cabo para crear
una estrategia eficaz para crear
contenidos digitales.

Conocer la forma de realizar
estudios de usuarios y webmetria.
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La planificacion debe enfocarse hacia los objetivos
que queremos conseguir, ya que de lo contrario, la in-
version de recursos y el tiempo invertido no servira
para nada.

1. ANALISIS DEL ENTORNO DE LA
INFORMACION

El andlisis del entorno es una de las primeras
fases que debemos efectuar a la hora de iniciar un
proyecto. Debemos entender la oportunidad de ne-
gocio mediante el analisis del entorno. El primer
paso seria conocer las tendencias que pueden tener
un gran impacto en el sector de nuestro proyecto u
empresa.

Para poder comprender el alcance del impacto debe-
mos investigar como influird cada factor en nuestro
sector bien sea politico, econdémico, social, tecnold-
gico, medioambiental, legal, etc., y cualificar dicho
impacto. Para orientarnos, vamos a ver en qué con-
siste cada factor y qué podemos medir con cada uno
de ellos.

- Crecimiento actual y PIB
del consumo.

- Mide las variables macro-
economicas que evaluan la
situacion actual y futura de
la economia.

- Ahorro, inversion, infla-
Factor Econémico cion.

- Evolucion de los tipos de
interés.

- Tasas de desempleo.
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Factores Socioculturales

Mide variables demogra-
ficas, cambios sociales y
culturales de la poblacion.

Evolucion de la poblacion.

Natalidad, mortalidad,
emigracion, inmigracion,
nivel educativo, valores
sociales, etc.

Factor Tecnologico

Nivel cientifico.

Infraestructuras tecnologi-
cas del contexto.

Nivel de desarrollo tecno-
logico.

Nivel de implantacion de
tecnologias de la informa-
cion.

% PIB enfocado a [+D+i

Numero de investigadores
y patentes por afo.

Factor Politico

Investigar el marco insti-
tucional que existe en un
determinado contexto
socioecondmico.

Caracteristicas del sistema
politico vigente.

Transparencia y nivel de
estabilidad del gobierno.

Politicas monetarias, finan-
cieras y de bienestar.

Factores Legales

Desarrollo legislativo que
puede afectar al sector.

Leyes, normas y derechos
de propiedad intelectual.

Factores Medioambientales

Nivel de ecologismo y
sostenibilidad de los agen-
tes implicados en nuestro
contexto.

Reciclado.
Energias renovables.
Tasas ecoldgicas.

Leyes medioambientales.

Una vez hemos definido qué factores son los que pueden impactar en nuestro entorno, pasare-
mos a definir factores mas especificos que afectan directamente a nuestros beneficios a la hora
de trabajar en un determinado sector.

Michael Porter nos propone analizar como factores especificos a los proveedores, clientes, pro-
ductos sustitutivos y competencia. Por tanto, estudiaremos cada uno de ellos en profundidad.
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——————————
TOMA NOTA

Michael Porter es un economista
estadounidense, padre de la es-
frategia empresarial moderna y
de la consultoria actual. Ha escrito
numerosas obras, entre ellas “Ser
competitivo” y "Ventaja competi-
tiva“, ambas con traduccién en
castellano.
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1.1 Proveedores

En las negociaciones los proveedores pueden mo-
dificar las condiciones de venta de los productos y
servicios en términos de precio y calidad, por lo que
los beneficios de las empresas se pueden ver afecta-
dos.

El poder de negociacién de los proveedores va a de-
pender de:

- El nimero de proveedores y su grado de concen-
tracion.

- Nivel de diferenciacién de productos y servicios
que ofrecen.

- Existencia de productos o servicios sustitutos al
que ofrece el proveedor.

- Importancia de nuestra empresa para el proveedor.

- Importancia del producto/servicio del provee-
dor sobre el coste final de nuestro producto/ser-
vicio.

1.2 Productos sustitutivos

Se trata de evaluar la amenaza que supone las nuevas
tecnologias alternativas para cubrir nuestras necesida-
des, pues los beneficios pueden verse mermados ya que
cuando existen productos sustitutos el precio al que se
puede vender un determinado producto se reduce y
esto dependera de si el producto sustituto cubre ono las
necesidades del producto al que sustituye y si su precio
es inferior también, mayor sera la amenaza.

1.3 Clientes

Debemos analizar el nivel y poder de negociacion de
los clientes, lo que significa que si el poder de estos
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es elevado pueden modificar las condiciones en cuanto al precio y la calidad del producto o
servicio a la hora de comprar a las empresas y, por tanto, los beneficios de las mismas pueden
verse reducidos. El poder de los clientes a la hora de llevar a cabo una negociacion va a de-
pender del:

- Numero de clientes.
- Nivel de diferenciacion de productos/servicios que ofrecemos a los clientes.

- Existencia de productos/servicios sustitutos de los que nosotros ofrecemos a los clien-
tes.

- Importancia del producto/servicio sobre el coste final del cliente.

- Informacion que dispone el cliente.

1.4 Competencia

Se considera de vital importancia analizar si existe la posibilidad de que puedan entrar nuevas
empresas a competir en el sector, y esto va a depender de:

- La reaccion de las empresas cuando entran nuevos competidores dentro del sector (bajada
de precios, elevada publicidad, innovacién) puede influir a la hora de decidir si entrar o no
en el sector.

- Las barreras de entrada que tengan que superar para operar en el sector (economia de
escala, productos diferenciados, burocracia administrativa, localizacion, experiencia,
etc.).

Se debe evaluar la rivalidad que existe también entre las empresas instaladas en el sector, por-
que las empresas para mejorar su posicion reducen costes y precios diferenciando aun mas el
producto.

La competencia entre empresas va a depender del numero de estas y el grado de concentra-
cién de las mismas, crecimiento industrial, diferenciacion para reducir la rivalidad, costes fijos
(cuanto mas elevados sean estos mas competitividad existira).

Todo lo expuesto anteriormente, se trata del andlisis externo de nuestro entorno. Con el eva-
luaremos los factores que pueden influir en nuestro negocio para poder considerar tanto las
oportunidades como las amenazas.

Una vez terminemos el proceso de andlisis, también podemos saber cudles seran nuestros pun-
tos fuertes y los débiles y en funcion de esto, comenzar a trabajar.
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2. ESTRATEGIA PARA CREAR CONTENIDOS DIGITALES

En el punto anterior, hemos estudiado como analizar el entorno a la hora de querer implantar
una nueva linea de negocio.

Sin embargo, ahora hablaremos sobre la estrategia para crear contenidos digitales en concreto
como tema que nos compete y que se puede definir en diez pasos que estudiaremos a continua-
cion.

2.1 Andalisis

Debemos empezar con cuestiones como qué nivel de presencia tiene la empresa en el &mbito on-
line, el posicionamiento de la competencia, el publico objetivo, quién se encarga actualmente de
los contenidos digitales, las oportunidades de comunicacién que se emplean y cudles no se han
utilizado atin, etc.

Todos los aspectos del contexto y sector deben de ser analizados recogiendo cuanta mas infor-
macion mejor, realizando estudios acerca de las redes sociales y también estudios de mercado.

2.2 Objetivos

En este aspecto, tenemos que identificar los objetivos que podemos y queremos alcanzar en fun-
cion de los medios y recursos disponibles, diferenciando objetivos empresariales y de marketing
a la hora de fijar nuestra estrategia en cuanto a contenidos digitales.

Toda empresa tiene un objetivo empresarial principal en mente (aumentar la rentabilidad
econdmica), pero se recomienda establecer objetivos mas concretos y especificos, medibles y
cuantificables en el tiempo.

2.3 Publico

En este punto analizaremos a nuestro publico objetivo, las personas a las que nos vamos a diri-
gir en el medio on-line.

Cobra un importante valor el uso que hacen las personas de las nuevas tecnologias y el perfil de
usuario que revisa la informacion referente a tu empresa, producto o servicio.

En nuestro caso, para segmentar a nuestro publico objetivo debemos analizar la personalidad
de los usuarios, aficiones, contenidos que consume, dispositivos que utiliza, uso que realiza de
los mass media, etc.
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2.4 Estrategia

Para llevar a cabo una estrategia tenemos que tener claro los pasos que queremos seguir, pues la
aplicacion de los mismos serd la estrategia que llevaremos a cabo.

En este sector podemos llevar a cabo diferentes formas de actuar como la redaccién de conteni-
dos, investigaciones, produccion de videos, mailing, estudios, publicaciones, entre otras.

No obstante, el mundo digital estd en continua evolucion y por tanto siempre es importante estar
al dia en cuanto a las estrategias a realizar para poder llegar al publico objetivo.

2.5 Tacticas

Las tacticas son métodos para ejecutar o conseguir algo. Nos referimos a acciones que van a ayu-
darnos a conseguir nuestros objetivos en funcion de nuestras estrategias.

En este punto también entran en juego los canales donde vamos a promocionar nuestro producto
o servicio, los contenidos que vamos a crear y la difusion que le daremos a los mismos.

2.6 Canales

En funcion de la estrategia que definamos para llevar a cabo nuestro objetivo empresarial, debe-
mos considerar los diferentes canales de comunicacion que existen.

Como hablaremos mas adelante, estan por un lado los canales de comunicacién propios con los
que ya contamos y revisar si debemos realizar modificaciones en los mismos (blog) y por otro,
canales de comunicacion que nos ayuden a conseguir mas publico objetivo.

Para poder definir qué tipo de canal de comunicacion utilizaremos, debemos de estudiar previa-
mente a nuestro publico objetivo en cuanto a los dispositivos y canales que utiliza a la hora de
consumir nuestros contenidos.

2.7 Contenidos

Asi es, los contenidos también deben de ser planificados y disefiados con antelacion. Se reco-
mienda crear una guia de estilo que nos ayude a definir el nuestro propio teniendo en cuenta
(estructura, diseno, forma, etc.).

No obstante y de igual forma, tenemos que definir qué temas interesan a nuestra audiencia y en
funcion de esto buscar las palabras clave denominadas “keywords” para crear una agenda de
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contenidos en la que se tenga en cuenta la temporalidad de los temas y el horario de audiencia
de nuestro publico objetivo.

2.8 Difusion

La difusién de contenidos la estudiaremos en profundidad mas adelante, pero existen diferen-
tes canales de comunicacion como son, por ejemplo:

- Medios propios (blog, redes sociales, mailing).
- Medios pagados (publicidad).
- Medios ganados (notas de prensa, influencers).

Si el contenido que creemos es verdaderamente de calidad, este serd bien recibido en grupos de
comunidades relacionados con nuestro contenido que nos ayudaran a promocionar el mismo.

2.9 Planificacion

Cuando tenemos claro qué contenidos, canales y elementos de nuestra estrategia vamos a llevar
a cabo, debemos planificar cudl serd nuestra estrategia de contenidos en funcion de los recursos
humanos disponibles.

Es importante valorar las herramientas de las que disponemos para rentabilizar el tiempo y
mejorar la comunicacion, junto con una planificacion de tareas acordes a nuestros objetivos plan-
teados.

Cuando la planificacion no se lleva a cabo adecuadamente, las empresas fracasan en la conse-
cucion de los objetivos. Debemos ser realistas y saber si podemos conseguir nuestros objetivos
planteados en tiempo y forma.

2.10 Mediciéon

Si queremos saber si nuestra estrategia de contenidos es viable, debemos analizar las acciones
que hemos llevado a cabo y la relacidn entre recursos invertidos y resultados obtenidos.

(Porque la medicion es importante? Pues porque si no analizamos estas variables podemos in-
currir en pérdida y no alcanzar los objetivos marcados inicialmente.

En ocasiones, recibimos muchas visitas por ejemplo a nuestra tienda on-line, pero no consegui-
mos lograr conversiones en nuestros contenidos.
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Existen herramientas que se encargan de analizar los
datos y el trafico web como por ejemplo: Google Analytics.

3. ESTUDIOS DE USUARIOS Y
WEBMETRIA

Para que un proyecto tenga éxito, la investigacion de
usuarios es uno de los procesos mas complejos e im-
portantes a llevar a cabo en el mismo.

Una adecuada investigacion nos ayudara a desarro-
llar un buen trabajo, ya que conociendo a nuestros
usuarios y sus necesidades y expectativas, nosotros
seremos capaces de desarrollar un efectivo producto
o servicio digital.

Toda investigacion requiere de un estudio en profun-
didad acerca de las necesidades de los usuarios, su
demanda y la forma de satisfacerlos.

El estudio de los usuarios nos proporciona informacion
sobre lo que estos hacen, cuando lo hacen y por qué
para que nosotros como creadores de contenido poda-
mos resolver las inquietudes que estos presentan.

3.1 Espiral de aprendizaje de la
informacion

A continuacién, presentamos un proceso denominado
“Espiral de aprendizaje de la informacién” como la
forma de investigar a los usuarios, con una metodo-
logia enfocada al andlisis y practicas de colaboracion
que nos ayudaran a definir nuestra drea de trabajo.
Los pasos que debemos seguir en este proceso de in-
vestigacion son:

- Establecer objetivos: cuando tratamos de fijar cier-
tos objetivos, pensamos en lo que nosotros quere-
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mos conseguir con la investigacion realizandonos preguntas del tipo: quién, qué, cuando,
donde, etc. Esto nos va a servir para definir la base demogréfica de nuestros usuarios, las
actividades que llevan a cabo, cémo las llevan a cabo, donde las llevan a cabo, etc.

Hipétesis: las hipotesis se definen como lo que nosotros creemos que sabemos acerca de nues-
tros usuarios (conductas, necesidades, etc.).

Metodologias: en este punto definiremos como vamos a llevar a cabo las investigaciones para
que nos ayuden a aclarar las hipdtesis planteadas inicialmente e identificar los puntos clave
para iniciar el proceso de disefio. Por ejemplo, investigacion a través de entrevistas o encues-
tas.

Proceso: el proceso es el momento en el que aplicamos los métodos de recogida de informa-
cion seleccionados con anterioridad. Es el momento en el que empezamos a recoger datos
acerca de lo que nuestros usuarios hacen y como lo hacen.

Completar la sintesis: es el tltimo paso a completar, tratando de responder a las hipotesis
planteadas mediante los datos recogidos durante la investigacion. Finalmente, como resul-
tado del proceso podemos saber qué oportunidades de negocio e implicaciones existen en
nuestro proyecto.

3.2 Webmetria

La evolucién que ha tenido lugar en internet a lo largo de décadas ha dado lugar al estudio de la
web desde un punto de vista cuantitativo mediante la webmetria. Diversas técnicas webmétricas
muestran la relacion entre los enlaces que reciben un sitio web y los resultados econdmico-finan-
cieros que obtiene. Dicha relacion se encuentra en empresas que estan encorsetadas dentro del
sector tecnologico con fuerte presencia en la red.

La tecnologia de la informaciéon debe analizarse mediante indicadores métricos para analizar,
comprender y controlar lo siguiente:

El crecimiento de nuevos campos de la ciencia, segiin el nimero de trabajos publicados.
La obsolescencia de los campos cientificos en funcién de la “vida” de las publicaciones.
Evolucién cronolégica de la produccion cientifica.

Productividad de los autores o instituciones.

Medicion de namero de trabajos publicados.

Colaboracion con instituciones y analisis y evolucion de los canales de difusion.
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