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Nota del Founder

El nuevo juego de la
visibilidad B2B

Durante meses he escuchado la misma frustracién en reuniones con Directores de
Marketing: el trafico organico tradicional se estd reduciendo, las viejas tacticas de
SEO pierden fuerza y la generacion de pipeline a través de contenidos parece
estancada. Lo que no saben —hasta que analizamos los datos— es que sus
compradores no han dejado de buscar; simplemente cambiaron de herramienta.

Tus clientes potenciales ya estan pidiendo comparativas de software,
recomendaciones de servicios y evaluaciones de mercado directamente en
ChatGPT y Perplexity. La pregunta es: cuando preguntan, ;tu empresa es citada
como la mejor solucién o tu competidor se lleva el lead sin resistencia?

Construi este playbook porque la transicion hacia AEO (Answer Engine
Optimization) no es compleja, pero exige un método. No basta con redactar
contenidos de forma tradicional. Requiere gobernanza de CRM, mineria de
llamadas de ventas y una plataforma tecnoldgica que respalde la operacion. Lo que
vas a leer en las siguientes pdginas es exactamente el método que aplicamos para
transformar menciones en inteligencia artificial en ingresos predecibles y
rastreables.

iQue disfrutes de la lectura y buen trabajo!

|9 Breno Mendes
Founder, Dig RevOps




El Imperativo Operativo: ¢ Por Qué la IA Exige
Datos Estructurados?

Las proyecciones indican que el volumen de busquedas en motores tradicionales caerd un 25% para 2026, a medida que los compradores
corporativos migren a asistentes de inteligencia artificial generativa. Ademads, mas del 60% de las busquedas ya ocurren sin clic (zero-click),
consumiendo la respuesta directamente en la interfaz de la IA. ChatGPT, por si solo, ya superd la marca de 900 millones de usuarios activos

semanales.

El dato que pasa desapercibido para la mayoria de los ejecutivos es que el trafico calificado proveniente de recomendaciones de inteligencia
artificial tiene una tasa de conversion a ventas 4.4 veces mayor que el trafico orgdnico tradicional. Los modelos de lenguaje actian como un filtro

riguroso de calificacién y recomiendan Unicamente marcas con datos claros y estructurados.

El desafio del lider de marketing no es generar clics masivos, sino garantizar que la empresa sea recomendada por las |A y demostrar como esas
recomendaciones se convierten en ingresos dentro del CRM. El AEO (Answer Engine Optimization) no es solo una tactica de redaccién, es una

disciplina operativa que exige la integracidn directa entre ventas y marketing.
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Capitulo 1
Gobernanza de Datosy

Diagnostico en HubSpot

Antes de publicar cualquier articulo, la estructura del CRM debe
estar limpia, ya que los algoritmos utilizan los datos
institucionales de la empresa como base de conocimiento.

Alineacién de Perfiles de Cliente y Productos: Las propiedades
del perfil de cliente ideal (ICP) y el catalogo de productos de
HubSpot deben estar debidamente registrados y actualizados.

Mapeo de Marca e Higiene de Datos: La marca debe registrarse
contemplando todas las variaciones ortograficas, v las
propiedades duplicadas en el CRM deben eliminarse para no
perjudicar el analisis de atribucidn.

.Cémo ven los motores de |A a tu marca hoy?

El andlisis de presencia debe clasificar a la empresa en una de
las cuatro posiciones de |la derecha.
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Matriz de presencia de marca en |A
A

Liderazgo

Alta visibilidad y percepcién

Oportunidad

Percepcion positiva, pero
con baja tasa de citacion por
parte de las |A.

positiva en el mercado.

N[=ele

Alta visibilidad, pero con

informacion desactualizada o
negativa.




Capitulo 2

Mineria de Datos de
Ventas en Sales Hub —> —

La fuente mas rica para descubrir qué se le preguntard a
las |A no estd en las herramientas de SEO tradicionales, Grabaciones Transcripcion Andlisis de preguntas
sino en las grabaciones de llamadas comerciales de Sales

Hub y en los tickets de soporte. : ; :
Y X Las llamadas El audio se convierte El texto se analiza para
: ; : i comerciales se graban a texto con alta extraer vy clasificar las
El equipo de marketing debe analizar las transcripciones T S
: : automaticamente en precision. preguntas.
de las reuniones para extraer las dudas y comparaciones St
ales Hub.

exactas que los clientes usan en su dia a dia. Estas
preguntas deben categorizarse en tres etapas:

Preguntas extraidas en tres etapas del proceso de compra |

Descubrimiento Evaluacion Decision

Preguntas enfocadas en el Preguntas directas Preguntas sobre

dolor o problema operativo comparando tu solucién implementacién técnica,

que el cliente intenta

con los competidores del seguridad y retorno de
resolver.

mercado. inversion (ROI). |




Capitulo 3
Ingenieria de Contenido y el

Formato "Answer-First"

Para que un articulo sea citado por los modelos de lenguaje como fuente oficial, la
redaccidn debe sequir reglas claras de arquitectura de informacion.

La propia HubSpot probd esta reestructuracién en sus articulos de comparacion de
software. Al ajustar los contenidos para responder directamente a las |A, lograron un
aumento del 642% en las citas generadas por |A y un 58% de aumento en la visibilidad
en buUsquedas de alta intencion.

Respuesta Directa al Inicio: El primer parrafo de cada
seccion debe responder a la pregunta principal del

encabezado sin introducciones largas.

Blogues de Texto Auténomos: Cada subseccidn debe tener
sentido completo por si sola, utilizando nombres propios de la

marca y del producto en lugar de pronombres sueltos.

Uso de Datos Propietarios: La empresa debe incluir
03 investigaciones exclusivas y nimeros anonimizados de su

propia base de datos que no existan en otros sitios web.

Arquitectura de Preguntas Frecuentes: El texto
04 debe cubrir variaciones secundarias de la duda
principal, organizando preguntas y respuestas con
un formato limpio. .
e Estudio de caso

Conexidn con la Solucion Comercial: La
05 explicacién educativa siempre debe concluir H bS .I.
mostrando cédmo tu producto resuelve ese U pO
d s problema en la practica.

Anatomia de un Articulo Answer-First:

Respuesta
directa

Contexto y explicacion

Datos y evidencia propia

Ejemplos 'y
aplicaciones

Preguntas frecuentes

Conexion con la

solucion comercial

6427

aumento en citas
generadas

¢ Respuesta clara y objetiva

justo al inicio del articulo.

Profundizaciéon del tema'y
conceptos esenciales.

Investigaciones,
benchmarks e insights
exclusivos.

Casos, escenarios y buenas
practicas en el mundo real.

Dudas comunes y
respuestas directas

Como la solucidn atiende
las necesidades y genera
resultados.

587%

en visibilidad para
HubSpot



Capitulo 4
Atribucion de Ingresos y Pase a Ventas

Demostrar la efectividad de la estrategia exige medir cdmo las menciones en |A se convierten en
contratos cerrados. Para ello, la operacion combina dos enfoques en HubSpot:

Revenue Attribution

Rastreo por Filtros y Atribucién Declarada: Se aisla el trafico de dominios de |IA en los informes y se
incluye una pregunta en los formularios comerciales sobre cédmo el cliente conocid a la empresa,

capturando el origen incluso cuando el trafico figura como acceso directo.

Modelos de Atribucion en HubSpot Enterprise: El modelo de primer contacto identifica qué IA
atraen nuevos clientes, mientras que el modelo en forma de W muestra cémo la recomendacién de
|A influyd en negociaciones B2B de ciclo largo.

Attnbuted Revenue

Channel

Revenue Influenced Amoont
] y . h : ) : A Al Responses g
El Pase del Lead al Equipo Comercial debe activar automatizaciones inmediatas en cuanto ingresa la TR R 650 K€
oportunidad: Dbt 720 K€ 500 Ke

430K
Referralg . 290 K€

210 KE

El lead proveniente de IA recibe una puntuacién de prioridad mads alta en el CRM.

El sistema genera una tarea automatica en Sales Hub alertando al vendedor sobre el origen de |la
oportunidad.

El enfoque comercial se centra directamente en la duda investigada por el cliente, eliminando

presentaciones genéricas y acortando el ciclo de ventas.
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La Tecnologia Detras de la
Estrategia: El Rol de HubSpot B c0 Dashbosra
en AEO - i e

Hacer AEO de forma manual —probando el nombre de tu empresa en ChatGPT cada Al Mentions Brand in Al Answers Topical Authority Score Opportunities
semana para ver qué responde— es ineficiente y no escala. Para transformar la intencion de
busqueda en inteligencia de negocios, es indispensable contar con tecnologia especializada 128 72% 84!100 23
que monitoree las |A de forma continua.
T 32% vs penodo antenor T 18% vs penodo anténor T 12 pts vs penodo antency MNovas oporturidades

En Dig RevOps, nuestra plataforma principal para respaldar esta operacion es :
HubSpot. Al Mentions Over Time Top Al Sources

2 Total de mencdes da sua marca nas lAs Onde a sua marca ¢ mais citada
Con las nuevas herramientas nativas de AEO de HubSpot, dejamos de trabajar con . =5
suposiciones. La tecnologia permite medir diariamente la visibilidad de tu marca en — ChatGPT [ o i i
ChatGPT, Perplexity y Gemini, monitorear la participacion de mercado frente a tus 100
competidores e identificar con precisidn las fuentes que la IA utiliza para responderle a tu e Perplexity (S 28%
cliente. 50

Google Al Overview  ([IIIEGEGED 17%
Contar con la tecnologia adecuada y los procesos de RevOps integrados a ella es lo que 0 i - —
conecta el esfuerzo de contenido del equipo de marketing directamente con el pipeline del 28 Abr 5Mai 12 Mai BMa  26Ma

equipo de ventas.

;Quieres descubrir como ven tu marca las |A hoy y X ot
disefar un plan de accion practico? | Agenda un Diagnostico de
- RevOps y AEO



https://www.digrevops.com/meetings/bmendes4/diagnostico-jornada-aquisicao
https://www.digrevops.com/meetings/bmendes4/diagnostico-jornada-aquisicao
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