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Webinar: Como las herramientas digitales pueden
ayudarnos en la captacion de nuevas oportunidades
de negocio en entornos Industriales & B2B
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2 afos [hasta septiembre de 2023)

a Irde la mano de la pyme y autdnomos para
ayudarles en su transformacién digital,

Pymes y autdnomos. Multisectorial.
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de la Oficina de transformacion
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*Directora de desarrollo de negocio en Werol
*Especializada en desarrollo de negocio y

servicios en entornos B2B
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Webinar: Como las herramientas
digitales pueden ayudarnos en la
captacion de nuevas oportunidades de
negocio en entornos Industriales & B2B
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Programa:

* Introduccion

Analizar el mercado potencial existente en el
ecosistema digital

Como integrar el canal digital en los
procesos de ventas tradicionales

Ejemplos de casos concretos
| N GENIEROS






Oficina de Transformacion Digital “Acelera Pyme”
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Wercoi es una firma con mas de 10 anos de
experiencia en el desarrollo de proyectos de
marketing comercial-digital,
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Wercoi es una firma con mas de 10 afos de
experiencia en el desarrollo de proyectos de
marketing comercial-digital,




METODOLOGIA DE
TRABAJO

Nuestra metodologia de trabajo
tiene como objetivo la obtencion
de nuevas oportunidades de
negocio.

Para ello iniciamos los proyectos
con una reflexiéon estratégica
(Fase 1) que objetiviza los
indicadores de medicion (Fase
2) del proyecto y las
herramientas a utilizar a nivel
operativo (Fase 3) para que
atiendan siempre a las
necesidades del negocio y del
equipo comercial.

F ASE

01

FASE

02

FASE

03

F A S E

U4

ESTUDIO DE MERCADO Y
PLAN COMERCIAL DIGITAL

v Andlisis da mercado potencial digital

* Definicion de buyer parsona

¢+ Definicidn de customer journeay

+ Disefic de plan comercial digital
(subcanales y mensajes de impacto)

CONFIGURACION DE HERRAMIENTAS
DIGITALES ¥ SISTEMAS DE MEDICION

* Conceptualizacidn de tecnologla necesaria
b Diseno

¢ Desarmolio

+ Implantacién de sistemas de medicion

ACTIVACION HERRAMIENTAS
DIGITALES + RESULTADOS

¢ Despliegue de plan de accién
+ Reenfoque

* Reporting

» Resultados

MARKETING AUTOMATION

HubSpt



FASE

4 Canal
Digital

Subcanal 4

an qué volumen esta-demandando mis productos y servicios?




‘. Canal
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. Quién, como y off'
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ROI del proyecto?
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CAPTAR ABRIR
mas Negocio nuevos mercados
a través de Internet internacionales

HABLANOS DE .
OBJETIVOS

RENTABILIZAR DIVERSIFICAR

asistencia el negocio hacia nuevos
a ferias mercados y sectores




Empresa con 50 afios de trayectoria con necesidades
de y

como Francia.

Espana, Francia
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Empresa con necesidades de desarrollo de

para el sector automocion y el

desarrollo de una

mobiliano.

8 me

Internacional, varios paise:







Utilizacion de herramientas de marketing 2.0 para potenciar y canalizar el mercado generado a traves buscadores al
departamento comercial tradicional de la empresa.

Mercado
potencial > >
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A diferencia del marketing tradicional, internet permite establecer en cada una de las fases del proceso...

ROl del canal

EPaArtan

MARKETING

Mercado
potencial rrifico
NE® bisquedas Visibilidad Usabilidad Oportunidadas Ofertas Pedidos
Aarkin Contenido (N% + &) (N2 + ) (N2 + €]
a5 chirve Disefio
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|",\_ 4 II:Il

PEOOrORB0C00 S5 0 Nl EEESmmmEE— =




A diferencia del marketing tradicional, internet permite establecer en cada una de las fases del proceso...

ROI del cana

Mercado

potencial

Trafico

Nen.o09

N2 busquedas Visibilidad Usabilidad Oportunidades Ofertas Padidos
Rarkis Contenido (N® + €) (N2 + €) (NS + €}
Diseno

Piginas/visita Conversion
Visita [% + €]




Trafico generado
basado en:

‘Mombre Empresa”

“Producto/Servicio
Empresa”

Utilizacién de herramientas
MKT TRADICIONAL

Publicidad impresa | Ferias
Eventos | Relaciones publicas
Telemarketing | Web estética

epartament

MARKETING

Sin gestion y
optimizacion del
canal

Gestion puntual de
las oportunidades
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Utiizacion de ferramientas

MKT TRADICIONAL
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Publicidad impresa
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MKT 2.0
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Google

Analisis de ( a
traves de una o varias palabtras
clave. Nos ofrece informacion de:
volumen de blusquedas,
competencia SEO y competencia

SEM.

] |

OOGLE

uberg==

Herramienta

clave para obtener
una muestra representatibva de

términos a analizar respecto a un

sector, actividad, unidad de negocio

0 producto.




(Google Trends

Analisis de
a traves de una o
varias palabtras clave. Nos ofreece
informacion desde el afio 2004 y nos permite

comparar uno o mas terminos entre si.

Red Social profesional orientada a

Nos ofrece la
oportunidad de filtrar y segmentar a nuestro

publico objetivo a traves de multiples filtros:

sector, cargo, experiencia, efc.




Potential market and competition - KW

English

TAM
167.210

Addressable market: ;7%

CiAmee

Brand

Competition by price

Price

Solution




Potential market and competition - KW

English

f Brand Price

1i
Y / |
167.210 _/

W Competition by price Solution

Addressable market: 27%




Potential market and competition - KW

Z\\
A\
Spanish Brand
| C{n-g_<
TAM '
102.250

SAM

Competition by price Solution

Addressable market: ;7%




Potential market and competition - KW

French

TAM

81.630

Addressable market: 7%

Brand

Competition by price

Price

Solution



Trends and seasonality - KW

. Markets of interest
Seasonality

- =
- =

TAM by target market Competition by target market

Trend

Addressable market: ;7%




TAM

195 475 234 292 1.196

48 303 B?‘ 44 Mercado alcanzable:
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Potential market — LinkedIn Sales — USA

Profiles by position (%) Profiles quality High/Very High profiles by position

%

¥
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roi.

EJEMPLO DE REPORTE

PUNTO DE
PARTIDA

Contactan con nosotros tras reaiizar varios proyecios digitales
fallidos, sin incidencia an 3 cuenta de resullados de la compafia
Iras conocer nuasira propuesia de wvalor deciden contar con
nuasirnns saricios para desamodiar a nivel comercial i3 nuava Hinea
de nagocid o8 venla de progucio, gue esperan que en medid pazo
sei la principal fuente de ingresos da & compania

CONTACTOS
GESTIONADOS Y
PENDIENTES DE
GESTIONAR

POTENCIAL DE
NEGOCIO GENERADO:
OPORTUNIDADES
ABIERTAS

0%

| Recurmenies Eafio [inganiark v DEM

| 5.400.000,00¢

0%
B0%
T0%
| 20% 30%
Puntusies (End Liser 10% 109 .
‘ = !

MEXHCD

57TT.000,00L

AL ERLAMLA, ESPARA

B cesmionapos

OBJETIVOS DEL
PROYECTO

CAPTACION DE NUEVAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO
Definicidn de matodologia v flujos de trabajo entre marketing v ventas

Madicidn y trazabilidad de invarsionas y retomo
Branding y nolonedad de marca
PUBLICO OBJETIVO End Users, DEMs e Ingenierias
DURACION DEL PROYECTO 8 meses

ALCANCE GEOGRAFICO Espafia, México, Alemania v Reino Unido

CONTACTOS
OBTENIDOS POR
HERRAMIENTA e

=/

276 |

CONTACTOS

SEO
REING UNIDO 1

PENDIENTES DE

] UNKEDIN ADS
LINKEDIN SOCIAL
LINKEDIN SALES

GOOGLE ADS

GESTIOMAR







¢, Cuales son las funciones de

10S

en las empresas

Industriales y B2B?

&



| as funciones de los

estan mucho mas claras:




0. Y ocupa cada uno

de ellos en las empresas

Industriales y B2B?

i
&



OPCION A OPCION B OPCION C

Comercial Marketing
Comercial Marketing

Marketing Comercial




Crecer dentro de la empresa b
Enfoque a resultados Ventas Rentabilidad

tangibles
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Marketing reporta resultados analiticos intangibles...

|

g7

ME2%

8213 %

00 0e0: 44




La diferencia esta en donde se pone el foco...

- Marketing pone el foco en reportar la de las campanas,
Comercial en los obtenidos.
. Comercial reporta en terminos de :

Marketing en terminos de

¢ Por que ocurre esto?




El efecto del marketing digital

en las ventas
solo hay que y

como hacerlo



Pero para que esto ocurra el

necesita de la

del equipo comercial- gerencia



MERCADO POTENCIAL

VISITAS
CONSULTAS
CUALIFICADAS

OFERTAS

VENTAS

1000
10
8
2.000.000

500.000

500
50
5
4.000.000

1.000.000




«Hay que empezar a cambiar cuando las cosas
van bien, para que sigan yendo bien»

José Rolando Alvarez, Grupo Norte



«Las ideas son comodas. Su ejecucion no»

Michael Dell




