Tendencias 2026

en marketing y negocios

Las 10 olas que no podés dejar de surfear.
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El alto costo de llegar tarde

Aplicar las tendencias a tiempo
es construir ventaja competitiva.

Este ebook redne 10 tendencias que hoy
estan redefiniendo como las empresas
construyen visibilidad, confianza y
demanda en canales digitales.

No es un ranking de modas ni una lista
de “trucos” tacticos. Es una seleccion
pensada para un contexto muy
especifico: un mercado saturado de
contenido, con decisiones de compra
mas prudentes y con una nueva capa
tecnolégica que cambia la distribucion
(motores de respuesta, automatizacion,
|A aplicada).

Si tuviera que resumirlo en una frase: el
marketing se esta moviendo de la
produccion de piezas a la construccion
de sistemas. Sistemas para sostener una
voz humanay creible. Sistemas para
distribuir mejor, sin depender de un
unico canal. Sistemas para medir con
criterio, sin espejismos. Y sistemas para
convertir atencion en conversaciones
comerciales reales.
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Cada tendencia esta explicada con
una légica simple y repetible: qué es,
por qué ahora, sefales, impacto en
B2B y un checklist de 30 dias para
pasar de la idea a la accion. Mi
intencion es que puedas usar este
material como mapa, pero también
como manual de implementacion
rapida.

Anticiparse no es adivinar: es reducir
riesgo. Un dato que lo resume bien:
Accenture (“Accenture (2024),
Reinventing Enterprise Operations
with Gen Al”) encontré que las
organizaciones con procesos
modernizados y liderados por IA
logran 2,5x mayor crecimiento de
ingresos que sus pares.

En este escenario, el costo mas caro
no es equivocarse: es llegar tarde. Lo
que para algunos todavia es novedad,
para otros ya es ventaja operativa.

italo Daffra
Director de Business Media Lab



“Las tendencias no
Se miran; se
convierten en
prioridades
operativas.”

Italo Daffra



TENDENCIA 1

Video como

“prueba de humanidad”

) QUEEs

El video deja de ser un “hack” de
alcance y pasa a ser una sefial de
confianza: personas reales
poniendo la cara para explicar,
mostrar procesos, responder
objeciones y asumir postura.

POR QUE AHORA

Con la explosion de contenido
generado con IA la autenticidad
cobra gran valor. El video funciona
como evidencia de que hay
equipo, criterio y responsabilidad
detras de la marca.

SENALES

Aumentan los videos de voceros,
“walkthroughs”, demos narradas,
respuestas a preguntas
frecuentes, y piezas cortas que
priorizan claridad sobre estética.

IMPACTO EN B2B

Reduce friccién en ventas
consultivas, acelera confianza en

La guia de 30 dias

Definir 2 voceros
(comercial y técnico).
Grabar 8 videos: 2 “qué
hacemos”, 2 “como lo
hacemos”, 2 objeciones, 2
casos breves.

Mantener guién simple:
problema — enfoque —
ejemplo — siguiente paso.
Publicar 2 por semanay
reciclar en newslettery
web.

Medir: comentarios utiles,
mensajes, reuniones
agendadas, retencion.

ciclos largos y mejora la calidad de
conversaciones (menos “¢qué
hacen?”y mas “¢;cdmo lo harian en
mi caso?").
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TENDENCIA 2

Autenticidad operativa

) QUEEs

Comunicar desde la operacion:
decisiones, criterios, trade-offs,
aprendizajes y limites. Menos
“somos lideres” y mas cémo
trabajamos y por qué.

() POR QUE AHORA
La sobreabundancia de piezas
correctas y genéricas empuja a
diferenciarse con contenido
verificable. La autenticidad ya no es
un tono: es evidencia de proceso.

La guia de 30 dias

Listar 10 decisiones

(©) SENALES .
e recurrentes (prioridades,
Crecen formatos tipo “asi o .
, . _ ., criterios, limites).
resolvimos...”, “lo que aprendimos”,

Convertir 6 en posts:

1«

“errores tipicos”, “cémo evaluamos

LR 11

proveedores”, “como cotizamos”,
“qué no hacemos”.

IMPACTO EN B2B

Alinea expectativas, filtra malos
prospectos, fortalece autoridad y
reduce el costo de explicar lo basico

“nuestro criterio para...”.
Documentar 2 mini casos
(impacto o aprendizaje).
Publicar 1 “error tipico”
por semana.

Anadir un bloque “cémo
trabajamos” en web o
propuesta.

Medir: calidad de leads,
objeciones repetidas que
desaparecen, tiempo de cierre.

en cada reunion. Ademas mejora la
relacion con clientes actuales:
transparencia construye retencion.
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TENDENCIA 3

Optimizacion para motores
de respuesta (GEO/AEOQO)

) QUEEs

Crear contenido para que motores
de respuesta (buscadores con IA,
asistentes, chatbots) te elijan como
fuente: estructura clara,
definiciones precisas, evidencia 'y
autoridad.

() POR QUE AHORA
Cada vez mas usuarios obtienen
respuestas sin navegar. La
competencia no es solo rankear: es
aparecer resumido, citado o
recomendado. La guia de 30 dias

e Elegir 5 temas core

SENALES

Suben las consultas
conversacionales, el contenido tipo
“guia definitiva”, glosarios,
comparativas, preguntas frecuentes
profundas, y piezas que responden
“qué es / cuando usar / riesgos”.

IMPACTO EN B2B
Mejora descubrimiento en etapas

(dolores del buyer).

Crear 5 paginas/articulos
“pilar” con definiciones y
ejemplos.

Incluir secciones: “cuando

n o u

sirve”, “cuando no”,
“errores”, “checklist”.
Compartir datos (casos,
meétricas, metodologia).
Estructurar con titulos
claros y preguntas.

tempranas, aumenta confianza por
autoridad percibida y genera leads
mas informados. También fortalece
ventas: el prospecto llega con un
marco mental mas cercano al tuyo.

Medir: impresiones,
menciones, consultas
inbound.
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TENDENCIA 4

Eventos presenciales como
aceleradores de pipeline

) QUEES

El presencial vuelve como
acelerador: no reemplaza lo digital,
lo completa. Un buen evento reduce
incertidumbre, mejora confianzay
acelera decisiones.

(“) POR QUE AHORA

Después de anos de saturacion
digital, el encuentro real es un
diferencial. En B2B, donde el riesgo
percibido es alto, la presencia fisica
funciona como atajo de credibilidad.

La guia de 30 dias

Definir un tema estrecho

@ SENALES (dolor concreto, audiencia

Mas desayunos tematicos, especifica).
microeventos por industria, charlas Disenar un evento chico:
privadas, recorridas, experiencias 12-20 invitados.

con demostracion y networking Preparar 1 hoja: agenda +
caso + 3 preguntas.

guiado.
Armar lista de invitados con
criterio (no masivo).

@ IMPACTO EN B2B Ejecutar seguimiento:
Acelera ciclos largos, aumenta email 24 h + mensaje 72 h
ticket medio y habilita ventas + propuesta 7 dias.
complejas (multi-stakeholder). Medir: reuniones post-evento,
También potencia alianzas y oportunidades creadas,
referencias, dos motores velocidad de avance.

subestimados del pipeline.
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TENDENCIA 5

LinkedIn como canal de
autoridad: mas conversacion

) QUEES

Linkedin funciona mejor como
sistema: series, consistenciay
conversacion real. No se trata de
publicar mas, sino de sostener ejes
y activar dialogo.

(“) POR QUE AHORA
La plataforma premia contenido que
genera permanencia y conversacion
util. Para B2B, sigue siendo el canal
con mejor relacion entre alcance
cualificado y costo. La guia de 30 dias

e Elegir 3 series (8 posts
(©) SENALES cada una).

Definir un formato
repetible: problema —
criterio = ejemplo — cierre.
Publicar 3 veces por
semana durante un mes.
Comentar 15 minutos/dia
con criterio (no elogios
vacios).

Repostear casos y

Crecen las series tematicas, los
carruseles con marco mental, los
posts “cdmo decidir”, y los
comentarios largos como activo
estratégico (no solo reaccion).

@ IMPACTO EN B2B

Mejora posicionamiento, alimenta aprendizajes propios.
ventas salientes (social selling), Medir: visitas al perfil, DMs,
reduce costo de prospecciony respuestas a CTA, reuniones
genera inbound de mayor calidad seneradas.

por familiaridad previa.
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TENDENCIA 6

SEO sin clics: visibilidad
sin trafico (zero-click)

) QUEES

Mas respuestas se consumen sin
entrar a tu sitio. El objetivo se
mueve: de “trafico” a presencia e
influencia en la capa de respuesta.

(“) POR QUE AHORA
Buscadores y plataformas integran
resimenes, fragmentos, preguntas
frecuentes y respuestas directas. El
usuario obtiene valor sin hacer clic,
y tu marca compite por ser “la La guia de 30 dias
fuente”.

Revisar queries top: qué
@ SENALES preguntas responden.

Crear 10 respuestas cortas
tipo “definicion + ejemplo”.
Mejorar snippets: titulos,
h2, bullets, resimenes.
Publicar 2 comparativas (“x
vs y”) orientadas a

Suben impresiones con caida
relativa de clics, crecen busquedas
informativas, y el contenido
estructurado gana importancia
(definiciones, listas, pasos,
comparativas).

decision.
Vincular a casos y
@ IMPACTO EN B2B metodologia propia
Aumenta awareness cualificado y (autoridad).
prepara el terreno para ventas: Medir: impresiones,
aunque no haya clic inmediato, tu menciones, consultas inbound

marca queda asociada al concepto. que “ya vienen convencidas”.
Requiere cambiar KPIs y atribucion.
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TENDENCIA 7

Automatizacion con
agentes y flujos

) QUEES

Pasar de usar IA como asistente
aislado a disenar flujos completos:
brief — investigacion — borrador -
revision — adaptacion — publicacion
- medicion.

(“) POR QUE AHORA
La ventaja competitiva no es “usar
IA”, sino operar mejor: menos
tiempo perdido, mas consistencia,
mas calidad. Los equipos que
sistematizan ganan velocidad sin La guia de 30 dias
degradar la marca.

e Mapear el flujo actual y
@ SENALES detectar cuellos de botella.

Definir 3 flujos: post,
newsletter, caso.
Crear plantillas: brief,
estructura, checklist de
calidad.
Establecer revision humana
obligatoria (claims, tono,
datos).

e Automatizar adaptacion (1

Crecen bibliotecas de prompts,
plantillas, repositorios de assets,
automatizaciones con
aprobaciones, y tableros que
conectan produccion con
performance.

@ IMPACTO EN B2B

Aumenta output y regularidad, baja idea — 5 formatos).

costo por pieza, mejora time-to- Medir: tiempo por pieza,
market y permite sostener errores, consistencia, impacto
programas largos (lo que la mayoria en pipeline.

abandona a los 60 dias).
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TENDENCIA 8

Medicion orientada a
atencion y calidad

) QUEES

Medir lo que realmente predice
negocio: atencion util y sefales de
intencion. No todo se resume en
leads; en B2B, mucho valor ocurre
antes del formulario.

(“) POR QUE AHORA
La atribucion esta fragmentada y los
journeys son largos. Sin métricas
intermedias, se corta inversion en lo
que construye demanda futura.

La guia de 30 dias

@ SENALES Definir 5 métricas de
Mas foco en retencion, recurrencia, atencion (por canal).
crecimiento de audiencia Definir 5 métricas de
cualificada, engagement profundo, intencién (acciones que
clics hacia paginas clave, y importan).
contribucién por contenido a Etiquetar campanas y
oportunidades. contenidos (UTM claros).

Crear un reporte semanal

() IMPACTO EN B2B de 1 pagina.
Acordar con ventas 2

Mejora decisiones de inversion,
reduce discusiones subjetivas (“me
gusta/no me gusta”) y alinea
marketing con ventas usando un
lenguaje comun de avance.

senales “handoff” (cuando
pasar).
Medir: tasa de avance, calidad
de oportunidades, velocidad de
pipeline.
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TENDENCIA 9

Ventas conversacionales:
chat + IA en e-commerce

) QUEES

Uso de conversacion (web chat,
WhatsApp, DM, asistentes) para
precalificar, resolver dudas y llevar
a una accion (reunion, demo,
presupuesto). No es “shopping”; es
venta consultiva asistida.

POR QUE AHORA

Los buyers quieren respuestas
inmediatas y especificas. La
conversacion reduce friccion y
captura intencion en el momento en
que aparece, sin esperar a que
“alguien responda el lunes”.

SENALES

Mas formularios reemplazados por
chats, mas preguntas frecuentes
convertidas en guiones, mas
playbooks de objeciones y rutas de
calificacion.

IMPACTO EN B2B
Aumenta conversion de visitas a

La guia de 30 dias

Definir 10 preguntas

frecuentes y 10 objeciones.

Crear guion de calificacion
(3-5 preguntas, maximo).
Conectar chat a agenda
(slots y confirmacion).
Disenar handoff a humano
para casos complejos.
Registrar tags: industria,
tamano, necesidad,
urgencia.

Medir: tiempo de respuesta,
tasa de agenda, tasa de no-
show, calidad.

conversacion, baja pérdida de leads
por demora, mejora calidad del
primer contacto y acelera agenda
comercial.
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TENDENCIA 10

Personalizacion Util,

no Invasiva

) QUEES

Personalizar desde el servicio:
contexto, rol, industria, etapa del
buyer. Evitar la personalizacion
“creepy” basada en senales
sensibles o poco transparentes.

POR QUE AHORA

La audiencia tolera personalizacion
cuando se percibe como ayuda real.
Con IA, es facil cruzar la lineay
generar rechazo o pérdida de
confianza.

SENALES

Segmentacion por problemas y
etapas, contenidos por rol
(Compras, IT, RRHH), emails y
landings modulares, y mensajes que
reconocen necesidades tipicas sin
parecer espionaje.

IMPACTO EN B2B

Mejora relevancia, sube conversion
y reduce friccion en venta

La guia de 30 dias

e Definir 3 segmentos por

problema (no por
“industria” solamente).
Definir 3 roles clave y 3
etapas del funnel.
Crear 9 variantes de

mensajes (segmento x rol).

Ajustar landings con
bloques modulares.
Establecer consentimiento
y preferencias (qué recibe
cada uno).

Medir: respuesta por
segmento, tasa de avance,
guejas/bajas, tiempo de cierre.

consultiva. También fortalece
retencion al adaptar comunicacion a
uso real del cliente.
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TENDENCIA EXTRA

Controles de calidad para

contenido con IA

) QUEES

La IA acelera la produccién, pero no
garantiza precision ni tono. Esta
tendencia incorpora una capa nueva:
un sistema de control de calidad
editorial y de marca para validar
datos y verificar consistencia.

POR QUE AHORA

Cuando sube el volumen, sube el
riesgo: errores sutiles, afirmaciones
sin respaldo, textos genéricos y
promesas que pueden danar
confianza.

SENALES

Se formalizan guias internas de uso
de IAy criterios de aprobacion. Se
vuelve explicito el rol de edicién y
validacién, aunque sea liviano.
Crece el uso de fuentes, ejemplos
propios y criterios verificables.

IMPACTO EN B2B

Un error minimo puede degradar
credibilidad durante meses. Un QA
simple y consistente protege
reputacion, reduce objeciones
comerciales y permite escalar
produccion sin degradar la marca.
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La guia de 30 dias

e Identificary etiquetar qué
piezas usan IA generativa.
Sumar al menos un paso de
edicion humana antes de
publicar.

Sumar al menos un control
de calidad con un
responsable asignado.
Definir qué se controla
siempre: datos, claims,
tono, etc.
Medir: el cumplimiento del
proceso y los % de errores 'y
cantidad de correcciones por
pieza.
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Las 10(+1) tendencias
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Video como “prueba de humanidad”
Autenticidad operativa

Optimizacion para motores de respuesta
(GEO/AEOQ)

Eventos presenciales como aceleradores de
pipeline

LinkedIn como canal de autoridad: mas
conversacion

SEO sin clics: visibilidad sin trafico (zero-click)
Automatizacion con agentes y flujos
Medicion orientada a atencion y calidad
Ventas conversacionales: chat + IA en e-
commerce

Personalizacion util, no invasiva

Controles de calidad para contenido con IA
(tendencia extra)
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