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Titulo: El Inbound Marketing y su aplicacion en negocios B2B.
Resumen:

En este Trabajo de Fin de Grado se estudia el concepto de Inbound marketing y como se aplica
en negocios Business to Business. Se analizan las caracteristicas de ambos conceptos, la
evolucion del marketing en B2B y se profundiza en el Inbound y sus fases como tendencia que
se ajustan a la revolucion tecnologica vivida en los ultimos afios. Se realiza una exposicion

tanto tedrica como practica gracias a la utilizacion de ejemplos reales de éxito y fracaso.
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Title: Inbound Marketing and it’s application in B2B business.
Abstract:

This final degree project evaluates the concept of Inbound Marketing and its application in
Business to Business activities. The analysis assesses the characteristics of both concepts, and
the evolution of B2B marketing strategies. Moreover, it includes an in depth examination of
Inbound Marketing and its phases as part of the trend closely linked with the technological
revolution experienced during the last decade. The theoretical and practical exposition is

supported by real life examples of both successes and failures.
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1. Introduccion

En este trabajo se va a estudiar la aplicacion del Inbound Marketing como estrategia de
notoriedad y generacion de clientes potenciales en negocios B2B. Para ello, se analizaran se
analizaran las particularidades de los modelos de negocio Business to Business, con ejemplos
practicos de empresas reales que lo aplican, para mas adelante presentar el Inbound Marketing
como técnica de marketing, detallando-aquello que le hace diferenciar, los canales en los que
se apoya, los objetivos que persigue y las fases que atraviesa. Finalmente, se presentaran
ejemplos empresas con modelo de negocio B2B que utilizan el Inbound Marketing, analizando
los métodos de aplicacion, las campafias desarrolladas y los resultados que se desprenden. En
cualquier caso, he considerado necesario observar tanto casos de éxito en la aplicacion de
técnicas de Inbound Marketing como casos de fracaso, con el objetivo de entender cual fue la
clave de dicho éxito o fracaso en cada caso. El presente estudio finalizara anticipando qué le
depara al Inbound Marketing, las oportunidades de esta estrategia, y su futuro mas inmediato
en un entorno de creciente saturacion en los medios, de constante cambio legal y de mayor
exigencia por parte del consumidor de respetar su intimidad, a la par que demandar de las

marcas una mayor personalizacion de sus comunicaciones de marketing.
a. Justificacion del tema elegido

La situacion en el mundo de los negocios y del Marketing ha cambiado. Internet ha cambiado
radicalmente la forma de hacer negocios entre empresas. Es decir, que cuando una empresa
busca un producto o servicio, la mayor parte de esta busqueda se hace por internet, y esto ha
supuesto un aceleron en cuanto al marketing. “Y es que los datos del mercado indican que entre
el 60-90% de las decisiones de compra B2B se toman via online” (ESENCIAL Marketing,
2017). El conocimiento de estos datos es la razon por la que la utilizacion de estrategias de
Inbound Marketing pueden ser utiles y rentables para estos negocios como una estrategia
infalible de comunicacion dar a conocer los productos y servicios de una determinada compafiia
entre su publico objetivo de manera no intrusiva, y tras haberse generado ese interés previo,
optar a una opcion de mayor interés a través de la generacion de un lead' o contacto en base de
datos como oportunidad de venta futura. El Inbound Marketing es una metodologia que lleva
ya unos afios dando buenos resultados a todos aquellos negocios que la utilizan en cuanto al

aumento, creacion y deteccion de leads que estdn realmente interesados en el sector de la

' Lead: Cliente potencial.



empresa. “El inbound marketing permite multiplicar por 7,3 en un aiio el numero de registros
cualificados de marketing (MQL) generados y multiplicarlos por 9,8 al cabo de dos anios”
(Equipo InboundCycle, 2017). Es una herramienta perfecta que, con unos costes mas
reducidos que los del marketing tradicional y a través de la creacion de contenido de calidad,
se centra en atraer nuevos leads y sobre todo en la fidelizacion de estos. “La fidelizacion es un
principio del marketing que se refiere a la lealtad de un cliente a una marca, producto o
servicio, y es una de las ideas centrales en la filosofia inbound” (Titular.com, 2018). Como
consecuencia de lo anterior, se ha considerado oportuno tratar el tema que nos refiere: Inbound
Marketing como técnica eficiente en la captacion de atencion en modelos de negocio Business
to Business; entendiendo su aplicacion practica actual y el futuro a que estas técnicas se

enfrentan.

b. Objetivos

El objetivo principal de este trabajo es analizar el concepto, proceso, canales y estrategias del
Inbound Marketing y coémo puede ayudar o ser util en sectores donde se requiere generar mas
valor para el usuario con el objetivo principal de captar su atencion. Se abordara
especificamente su aplicacion en industrias modelos de negocio Business to Business (B2B) y
si realmente su aplicacion es rentable eficiente para las empresas que lo usan. Para ello quiero
comentarse utilizaran estudios y casos en donde la aplicacion de estas estrategias haya resultado
exitosa y analizar los motivos por los que lo han sido, al igual que analizar en el caso en el que

no lo hayan podido ser.

El anélisis en todo caso tendrd como objetivos:

A. Estudiar y comprender el concepto de Inbound Marketing; asi como los canales
a través de los que se trabaja y las caracteristicas principales de esta técnica de
comunicacion de marketing.

B. Entender la eficiencia potencial de las estrategias del Inbound Marketing en
negocios B2B

C. Estudiar casos reales de éxito y fracaso y determinar cudles son las razones y
consecuencias en cada caso, buscando los pilares clave para una exitosa

estrategia de Inbound Marketing aplicada a negocios B2B .



D. Proponer posibles acciones que puedan mejorar el resultado de la aplicaciéon de
estas estrategias.
E. Adelantar, a grandes rasgos, el futuro al que se enfrentan las técnicas de Inbound

Marketing.

En todo caso, partiendo de esto se desprenderan objetivos secundarios los cuales también son
utiles de alcanzar para llegar a comprender la utilizacion del Inbound Marketing dentro de
industrias B2B como por ejemplo, comprender el porqué del fracaso de esta estrategia en
determinadas empresas, demostrar la utilidad de este modelo en industrias B2B frente a su
utilizacion en industrias B2C, entender el éxito del mismo y por qué determinadas empresas
que utilizan el modelo B2B deciden usar este método de marketing, asi como descubrir las

similitudes y diferencias con otros modelos para entender qué le hace realmente diferencial.

c. Metodologia

Para poder llevar a cabo este estudio y obtener la mayor informacion posible se llevara a cabo
una profunda revision bibliografica con la consiguiente investigacion de articulos sobre el tema
que nos compete, estudios llevados a cabo tanto por expertos como por las propias empresas
asi como articulos de revistas académicas de reconocido prestigio. Ademas para llevar a cabo
el andlisis de los casos exitosos, se estudiaran y comentaran directamente articulos existentes
sobre casos reales en donde se hayan utilizado estrategias de Inbound Marketing para negocios
B2B. Estos casos exitosos, asi como las resefias de casos fallidos, seran clave para comprender
donde reside la clave del éxito respecto a la utilizacion de esta técnica en las empresas objeto

de estudio.

2. Marketing en negocios B2B

a. Caracteristicas del negocio B2B

Cuando hablamos de B2B nos referimos a un modelo de negocio en donde una empresa, en
vez de vender o comercializar con un consumidor final, lo hace directamente con otra empresa.
Por tanto, el Business to Business consiste basicamente en la relacién comercial existente entre

dos empresas, en donde una ofrece servicios a otra, con el principal objetivo de aumentar tanto



los beneficios como las ventas de sus bienes o servicios. Para que nos hagamos una idea, los
negocios mas representativos del comercio B2B son desde la venta de material de oficina a una
empresa con el fin de renovar sus equipos existentes, la venta de software para mejorar la
gestion de los clientes de las empresas, la venta de hardware y de sistemas de seguridad que
mejoren el control de accesos, servicios de mensajeria que atienden a otras empresas; hasta la
venta de productos mas tradicionales como maquinarias de gran tamafio o materias primas.
Este tipo de negocio es para muchos un gran desconocido, ya que a lo que estamos
acostumbrados es al conocido negocio B2C, el Business to Customer, en donde la relacién
comercial existente es la de la empresa, ejerciendo como vendedor, y la del cliente, ejerciendo
como consumidor final. A pesar de que estos términos son muy diferentes y hacen referencia
a distintos modelos de negocio, ambos tienen una gran presencia en el comercio electronico.
Ambos modelos han tenido un crecimiento exponencial en este &mbito pasando de offline a
online, aunque es el negocio B2B el que mayor progresion estd teniendo actualmente. “Las
ventas globales del comercio electronico de empresa a empresa (B2B) estan predestinadas a
alcanzar mas de los 6,6 billones de dolares en 2020 (Olivia Sistemas, 2018). Podriamos
concluir que la gran diferencia entre ambos conceptos es que el publico final al que van

dirigidos los productos y servicios.

A dia de hoy los modelos de negocio no s6lo se han quedado en los més habituales, como B2B
0 B2C, sino que estos han proliferado en otros muchos de muy distinta indoles. A continuacién
vamos a mostrar una tabla comparativa entre los mas significativos. Business to Business,
Business to Customer, Customer to Customer, Customer to Business y Direct to Customer.
Veremos las principales caracteristicas y algunos ejemplos reales de cada uno de los modelos

de negocio.



B2B

B2C

c2c

c2B

D2C

Relacién comercial
entre empresay
empresa

Predomina en el
comercio
electrénico. Una
empresa crea valor
para otra empresa.
Los mercados son
pequefiosy el
publico objetivo
requiere de
caracteristicas
especificas. El
servicio post-venta
es muy importante.

Venta de maquinaria

Relacién comercial
entre empresay
consumidor final

El mds habitual. Las
empresas ofrecen
valor a los
consumidores. Tanto
los mercados como
los productos son
mas diversos. Existe
un alto nimero de
competidores.

Una tienda de ropa

Relacién comercial
entre particulares

Un consumidor crea
valor para otro
consumidor. Se
utilizan portales

digitales para ponerse
en contacto entre
ambos. Es el propio
particular el que
decide qué producto
vender y el precio por
el que venderlo.
Predomina el
mercado de segunda
mano

Wallapop

Relacién comercial
entre el consumidor
final y la empresa

El consumidor crea
valor para la empresa.
La empresa paga, o
no, al consumidor por
su propio producto.
Suele ser a cambio de
una promocién o
resefia.

Influencers o
encuestas

Relacién comercial
entre productoresy
consumidores

Venta online que
elimina cualquier
tipo de
intermediario.
También se puede
realizar de manera
fisica, yendo hasta
donde se encuentre
el cliente.

Venta por catdlogo
de Avon

Elaboracién propia

Como podemos observar en la tabla, todos los modelos de negocio cuentan con caracteristicas,
objetivos y consumidores finales muy diferentes. Podriamos decir que los mas comunes, el
B2C y el B2C han desencadenado en tantos otras gracias a la evolucion continua de la sociedad
y en que han sido las personas las encargadas de buscar alternativas diferentes, o mas eficaces,
para satisfacer sus propias necesidades. A continuaciéon vamos a profundizar en el Business to

Business, comparandolo con el B2C para poder entender mejor su manera de funcionar.

En el Business to Business hay una gran dificultad para encontrar clientes, ya que los mercados
en donde predomina son pequefios y muy acotados, con tamafio de nicho. En cambio en el B2C
existen muchos més posibles clientes ya que los mercados son mas amplios. Debido al limitado
publico objetivo del B2B, es oportuno establecer unas caracteristicas concretas en las que
centrarte para encontrar estos clientes. Caracteristicas tales como la localizacion geografica, el
sector en donde se desarrolla la actividad, la actividad principal, el nimero de trabajadores, el
volumen de facturacion, la magnitud en general. Las relaciones en los negocios Business to
Business son fundamentales para garantizar la supervivencia de la empresa. Todas ellas suelen
ser relaciones comerciales de largo plazo, es decir, no s6lo se mantendra la relacion para vender
el producto o el servicio, sino que se mantendra en su posteridad para hacer un seguimiento,

convencer de las ventajas obtenidas y afianzar posibles relaciones futuras. El servicio post-



venta cuenta con mas peso en el B2B que en el B2C. Es importante conseguir clientes, pero
ain mas, es mantenerlos. Sobre todo en un mercado en donde estos son limitados y en donde
nos encontramos con tantas dificultades para su captacion. Por estas razones, el tiempo de
conversion de venta en un negocio B2B es mayor que en un B2C. Aun asi, los procesos de
ventas en este tipo de negocios son mas largos y requiere mas inversion de tiempo. No s6lo por
la naturaleza del proceso de venta, sino también porque los clientes son mas grandes y requieren

ventas mas voluminosas, tanto en cuantia como en facturacion.

Para poder llevar a cabo esta fidelizacion y el mantenimiento de la relacion post-venta, tan
importante para los negocios B2B, existen diferentes herramientas que nos facilitan la labor.
En concreto nos referimos al Customer Journey o Experiencia de Cliente, una herramienta que
yano es s6lo demandada en los negocios Business to Customer, sino que negocios B2B la estan
incorporando cada vez més. El Customer Journey hace referencia al viaje que realizan los
clientes durante todo el proceso de venta, pasando por el descubrimiento de una necesidad,
hasta que hace para solucionarla. La duracion del proceso depende de la tipologia de negocio
o el motivo de compra, para los negocios B2B, suele ser un proceso mas largo. Es fundamental
realizar un Customer Journey Map para entender cuéles son las necesidades y qué necesita el
cliente durante todo el proceso de compra. Este mapa nos permitird conocer las emociones y
sentimientos de los usuarios y de este modo la empresa obtendra informacion que sera de ayuda

para mantener la relacion y conseguir fidelizar al cliente.

Todas estas caracteristicas hace aun mas importante que las empresas tengan que cuidar de sus
clientes. La fidelizacion es un factor clave, “conseguir un cliente nuevo cuesta 10 veces mads
que mantener a un cliente que ya tienes” (Idearum, 2016). Y esto es alin mas importante para
B2B en donde las propias caracteristicas del negocio impiden lograr los clientes y acceder a un
nimero sustancial de clientes. La dificultad de conseguir nuevos clientes requiere la
implementacion de estrategias de marketing agresivas con el fin de conseguir este objetivo. Es
igual de importante conseguir nuevos clientes que fidelizar los que ya existen. Todas las
caracteristicas de los negocios B2B comentadas anteriormente hacen que el marketing ocupe
una posicion estratégicamente esencial para poder llevar a cabo el negocio. No es mas
complicado que otras estrategias de marketing, pero si se tienen que tener en cuenta una serie
de conceptos que son esenciales para que estas técnicas tengan éxito. El marketing Business to
Business crea valor y se comunica con una empresa en vez de al consumidor final. Es este

cambio de sujeto en la parte final es la que determina completamente el tipo de estrategias,



lenguaje, acciones que van a funcionar, porque es muy diferente vender a un consumidor final
que a una empresa. La diferencia principal que hay entre el Marketing B2B y el Marketing
B2C es la misma que hay entre lo que necesitamos y lo que queremos. Es decir, un consumidor
final quiere comprar los productos y servicios, generalmente no los necesita, salvo excepciones.
Son productos que compra por puro deseo, que tienen un coste mas bajo que los de B2B y en
donde el proceso de compra es mas rapido y hay menos interacciones. En cambio, una empresa
solo compra lo que necesita para seguir llevando a cabo su actividad y poder existir, crecer o
incluso ahorrarse costes, cualquier accion que la beneficie. Por lo que la decision de compra
serd muy meditada ya que cualquier fallo puede producir una gran pérdida econdmica para la
empresa. Por esto mismo, el principal trabajo del Marketing B2B es disminuir el riesgo
percibido y conseguir la confianza del cliente. A diferencia del B2C, las ventas son mas largas
y los productos més caros y con un valor de vida de cliente muy superior a las ventas de
consumidores, es decir, los clientes suelen durar mas en el tiempo ya que cambiar de proveedor
puede ser una tarea complicada. El origen del marketing B2B fue como Marketing Industrial,
ya que las empresas solian comprar materias primas o productos industriales. Mas adelante se
llegd a la conclusion de que este nombre no engloba todas las transacciones entre empresas, ya
que también hacen marketing B2B empresas que no manejan materias primas ni productos
industriales, como por ejemplo una consultora que ofrece servicios a otra empresa. Por eso
actualmente el marketing Business to Business es la denominacion que se utiliza para referirnos

al marketing tanto industrial como empresarial.

- Evolucion Marketing B2B

Las fuentes de captacion de clientes que habia hace 10 afios, actualmente ya no funcionan. El
desarrollo de internet ha impulsado los negocios B2B y con ellos su Marketing. Como hemos
mencionado anteriormente, en la actualidad entre el 60 y 90% de las decisiones de compra B2B
se toman online, es decir, cuando un cliente empresa necesita un producto o servicio realiza la
mayor parte de la busqueda por internet. Este simple hecho ha cambiado por completo el
marketing Business to Business porque ahora es el comprador quien tiene el control de la venta
y no el comercial. En el B2B es necesario un marketing a medida y diferente. Es un marketing
en donde, generalmente, se renuncia a cualquier uso de herramientas tradicionales y se da un
valor primordial a las relaciones establecidas. Debido a los cambios que hemos sufrido en los

ultimos afios en la forma de trabajar, de comprar y de relacionarnos, hemos pasado de un



marketing que estaba centrado en el producto a un marketing centrado en el cliente, donde lo
mas importante es saber quién es tu cliente, que necesita y como se le va a proporcionar de la
manera mas eficaz posible. “Empresas de diferentes sectores adoptan cada vez mas el
concepto “customer centricity”, en detrimento de otras estrategias mas tradicionales, que
dejan al cliente en un segundo plano y se focalizan en el producto o la marca.” (Carretero,
2015). Este nuevo marketing, focalizado en las personas y que tiene el fin de interiorizar los
requisitos de los usuarios en todos los &mbitos del marketing y la comunicacion, esta cobrando
cada vez mas importancia. A continuacion vamos a analizar de manera mas profunda los tres
factores mas importantes en el marketing B2B y cémo han evolucionado con el paso de los

anos.

1) El mercado: son mas limitados, con una competitividad muy elevada y en donde las
relaciones son cruciales.

El mercado de los negocios Business to Business siempre se ha caracterizado por ser mercados
pequetios y limitados. Las empresas no se dirigen a publicos masivos como en el B2C, sino
que se dirigen a mercados fraccionados en donde es necesario personalizar la oferta. Es un
mercado en donde a la hora de realizar la compra, a diferencia del B2C en donde predomina
las emociones del cliente, predomina las caracteristicas mas técnicas de los productos y la
racionalidad de la decision de compra. Ademas, la competitividad en estos mercados suele ser
bastante elevada sumado con la dificultad para encontrar clientes, hace que sea realmente
importante el establecer relaciones post-venta. La fidelizacion de los clientes se ha convertido
en una fase esencial en el proceso de venta. Las empresas B2B pretenden estar presentes en las
vidas de sus clientes hasta después de haber terminado la transaccion comercial, de esta manera
conseguirdn atender a las nuevas necesidades que les surjan, anteponiéndose a los
competidores. La evolucion de estos mercados también se ha visto influenciada por el
desarrollo del internet y las nuevas tecnologias, que ha permitido que sean las propias empresas
las que accedan a informacion relevante para personalizar el trato con cada cliente, fomentando
y haciendo hincapi¢ en la fidelizacion. “La transformacion digital ha incrementado la
fidelizacion de los clientes en 42,1% " (ActionsData, 2018). Esta evolucion también se ha visto
caracterizada por el incremento de necesidades cada vez mas especificas y por el aumento de

la competencia, que ha hecho que las empresas tengan que desarrollar estrategias de marketing
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que les permita hacer frente a la competitividad existente y mantener a los clientes, tan dificiles

de conseguir.

2) El publico objetivo: predomina la racionalidad en la decision de compra

Otro factor fundamental que ha influido en la evolucion de los mercados B2B es el aumento
del acceso a la informacion por parte de los clientes. Como acabamos de mencionar, la creacion
de internet ha puesto un gran avance, y entre estos, ha permitido a las personasy a las empresas
acceder a informacion de manera masiva. Informacion que puede ser relevante para el producto
que desean o para satisfacer la necesidad que tengan. Esto ha ocasionado que las empresas
Business to Business traten con clientes especializados. Otro factor que tenemos que tener en
cuenta es que las empresas que son clientes tienen en la decision de compra una gran
responsabilidad. No es lo mismo comprar un producto como consumidor individual, que
comprarlo en representacion de una empresa y para una tarea en concreto que puede determinar
el éxito o fracaso de una compafiia. Es decir, la motivacion de compra se basa exclusivamente
en la racionalidad. Tal es la exigencia de muchas empresas cliente y la informacion especifica
que poseen, que muchos productos antes de venderlos son sometidos a controles y politicas de
seguridad para corroborar la calidad de estos. El publico objetivo del B2B es concreto, racional

y estd informado.

3) Los canales: limitados y con el objetivo de generar confianza.

Este punto también ha sufrido una evolucion considerable, que como no, ha sido promovida
por la aparicion del internet en nuestras vidas. Anteriormente los canales de comunicacion de
marketing mas primordiales eran las llamadas por teléfono y el boca a boca. Mas tarde aparecio
el internet y los emails se ganaron un puesto en esta lista. Actualmente el internet ha invadido
la comunicacién de marketing y supone el canal mas importante. El desarrollo de las redes
sociales y la importancia y presencia que han adquirido en nuestra vidas, tanto como
consumidores finales como para empresas, ha hecho que estas sean donde mas aparicion tenga
el B2B. “Un 85% de las personas interactua con el contenido relacionado al negocio por
medio de las redes sociales. A través de este canal son dirigidos a la web de la compaiiia y a

las ofertas de servicio” (Parra, 2018). Linkedin, Facebook, Twitter e incluso Youtube son las
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plataformas de internet mds importantes para el Business to Business, junto al buscador
Google. No podemos olvidarnos de las paginas web de las propias empresas. No vale con tener
presencia en redes, sino que también es necesario tener una pagina oficial en donde los clientes
puedan acceder a informacion mas precisa y que facilite su decision de compra. Esta pagina
no solo sirve como canal de informacion sino que también tiene un papel importante como
canal de distribucion de los articulos. Un proceso de distribucion que tiene que ser profesional,
rapido y eficaz. Por tltimo, otra caracteristica esencial de los canales de comunicacion es que
tienen que generar confianza, confianza que mas tarde supondrd un punto a favor para
conseguir la fidelizacion de los clientes. Todos estos factores ayudan a generar una conexion

con el cliente que va mucho maés alla del producto en si.

En conclusion, el marketing B2B ha evolucionado bastante llegando a establecer que lo mas
importante actualmente es la personalizacion, es decir, no vender productos genéricos, de estos
para un grupo de clientes concreto. Fijar relaciones, ganarse la confianza del cliente, las
negociaciones comerciales sin intencion de querer vender desde el primer momento y la
atencion al clientes una vez hecha la venta. El Marketing en negocios B2B se enfoca en ayudar
a empresas que venden a otras empresas a dar a conocer sus productos y servicios, a atraer mas
clientes y finalmente a vender mas. Hay muchas personas que ya no consideran importante a
quién vendes tus productos o servicios y no tienen en cuenta las diferencias entre B2B o B2C,
sino que consideran que es todo B2H. El Business to Human es una tendencia que esta
surgiendo a raiz del B2B y el B2C, que se consideran obsoletas, en donde ya no te centras en
una empresa o en un consumidor final, sino que consideras que el destino final de ambas son
las personas. Hoy en dia comprender a tu cliente y empatizar con €l para poder ofrecerle la
mejor solucion a sus necesidades es esencial. Una metodologia que armoniza bastante con el
B2H es el Inbound Marketing, el cual se fundamenta en conocer a la perfeccion a tus
consumidores para atraerles con contenido que les parezca de gran relevancia y sobre el cual
profundizaremos mas tarde. Una empresa vende a personas, por lo que cierto es, pero las
personas actian de manera distinta si compra para su vida privada o compra en nombre de su
empresa. A pesar de que tanto el B2B y el B2C son consideradas B2H, existen grandes
diferencias en cuanto al publico objetivo de ambas. La diferencia se basa principalmente en la
motivacion de compra. En el Business to Customer compras para complacer una necesidad o
un deseo y muchas veces por exclusiva impulsividad. En cambio en el Business to Business lo

hacer por necesidad estratégica, es decir, compras porque tu empresa necesita ese producto
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para para poder llevar a cabo su actividad. Por lo que el proceso de compra se basa en

argumento racionales y logicos.

No obstante, ambos términos no son excluyentes. Una misma empresa puede realizar tanto
acciones de B2B como de B2C, de manera paralela o de manera consecutiva, como
analizaremos mads adelante en los ejemplos reales. En un proceso de venta puede haber fases
en donde se aplique un Business to Business y otras en donde se aplique un Business to
Customer. Pero, si tuviésemos que elegir uno de los dos, ;cudl elegiriamos?, ;qué modelo de
negocio es mejor?. Depende mucho del tipo de actividad, del sector, de los clientes y de los
objetivos de la empresa. A priori el negocio B2C puede parecer que es el que mejor resultado
podria obtener en cualquier empresa, ya que tiene un mayor numero potencial de usuarios. No
obstante, bajo mi punto de vista no creo que haya un modelo ganador, ambos tienen su ventajas
y desventajas y cada uno serd mas oportuno que el otro en funcién de unos criterios

determinados.

- Ventajas y desventajas de los modelos B2B

A continuacién vamos a analizar las ventajas y desventajas de un negocio Business to Business.
La principal ventaja que encontramos en los negocios B2B es que el mercado al que van
dirigidos sus bienes y servicios es un tipo de mercado que necesita de estos bienes y servicios
para mantener la actividad principal y basica de la empresa. Existen muchos productos que
basicamente por su propia naturaleza se adecuan mejor a un negocio Business to Business.
Ademas, los negocios B2B hacen transacciones de grandes volimenes, por lo que la
facturacion sera también mayor. El proceso de fidelizacion y de branding es muy importante
en este tipo de negocios, pero una vez lo hayas conseguido y tu empresa se encuentre estable
en el mercado, los costes en marketing se veran reducidos. Esto también influye en que a largo
plazo la empresa pueda sufrir menos riesgos al tener un cartera de clientes ya fija. Al principio
es mas dificil de conseguir clientes pero después, es inevitablemente mas rentable. Y por
ultimo, los negocios Business to Business cuentan con la oportunidad de personalizar los
productos o el trato a los clientes, haciendo de esto una ventaja competitiva y fomentando la

diferenciacion con respecto a la competencia.
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En cuanto a las desventajas de esta tipologia de negocios encontramos, sobre todo al principio,
una gran dificultad de encontrar clientes potenciales. En este caso los negocios B2C parten con
ventaja. Y es que si tu producto es mucho mas genérico, puede llegar a interesar a mucha mas
gente. En cambio para un negocio B2B tus clientes no son personas normales, sino empresas,
por lo que la cartera de productos que puedes ofrecer ya va a estar bastante limitada por este
criterio. En definitiva, tanto el mercado como el abanico de bienes y servicios es mas reducido.
Otra de las desventajas es el reconocimiento. Es decir, estas empresas no son tan conocidas
entre el publico normal, sino que lo son entre su reducido mercado. Y por ultimo, otra de las
grandes desventajas del B2B es el tiempo de compra. En los negocios Business to Customer
las compras se suelen realizar por impulsos o en base a los sentimientos. Pero en el B2B las
compras se realizan por necesidad por lo que tanto la decision llevard mas tiempo. Todas las
particularidades de los negocios Business to Business hacen que haya una meditacion previa a
la compra muy importante. “Las negociaciones B2B demandan un esfuerzo, tiempo e inversion
que, en caso de que suceda algun inconveniente, puede ser dificil recuperar y encontrar un
nuevo proveedor” (Grapsas, 2019). En un sector que posee caracteristicas tan especiales hay
que prestar atencion a los detalles para minimizar el dafio que las desventajas pudiesen

ocasionar.

- Ejemplos reales de negocios B2B

Pese a que los servicios B2B no son tan reconocidos por el publico, es cierto que gran cantidad
de reconocidas firmas utilizan a dia de hoy esta metodologia. A continuaciéon vamos a exponer

tres ejemplo de negocios Business to Business de muy distinta indole.

e HomySpace: Homyspace es una startup espafiola que brinda el servicio de
alojamientos para empresas o autonomos. Funciona como cualquier otro
negocio de alquiler de apartamentos pero con la unica distincion de que quien
los alquila no son particulares. Poseen mas de 1500 pisos y estan presentes en
toda Espana y en ciudades como Londres, Paris, Oporto y Roma. Cuando una
empresa necesita trasladar a un numero de trabajadores por cuestiones
empresariales normalmente acuden a hoteles, pero Homyspace es una
alternativa mas econdmica y sencilla.

e Volvo: Es una importante marca de automoéviles que no sélo se dedica a
venderlos a particulares. Volvo es el ejemplo de cémo una empresa ha

combinado el negocio B2C y el B2B. Decidi6 dirigir una campana de publicidad
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unicamente a empresas y autonomos. De esta manera la multinacional consiguid
abarcar otro un nicho de mercado que habia sido desconocido para ellos.

e PwC Consulting: PwC es una de las mundialmente conocidas como Big Four.
Entre sus lineas de negocio no s6lo se encuentra la consultoria, sino que también
barajan la auditoria y los servicios legales. La consultoria es un ejemplo perfecto
de una empresa que le brinda servicios a otra empresa, sin llegar al consumidor
final. Ademads, gracias a esos servicios proporcionados por la consultoria, la
actividad de la empresa puede llevarse a cabo, por lo que es realmente esencial

para su supervivencia.

b. Pasado, presente y futuro en negocios B2B

Como hemos comentado anteriormente, los negocios B2B han sufrido un cambio radical en los
ultimos afios, sobre todo, provocado por el desarrollo y la expansion del uso de herramientas
como el internet. Para profundizar en dichos cambios y su evolucion hay que remontarse a su

origen.

El negocio Business to Business surgi6 a raiz de la Revolucion Industrial, cuando nacié lo
conocido como negocio moderno. Antes de esta época la comercializacion se basaba en
sociedades anonimas, como colonias, o creacion de gremios, pero este tipo de aglomeraciones
no llegaba a comerciar entre ellos mismo. A la Revolucion Industrial se suma la Globalizacion?,
con los primeros avances tecnoldgicos, que permite tanto a los fabricantes acceder a nuevas y
mayores cantidades de materias primas, como a los compradores acceder a una mayor oferta
de productos que satisfaga una misma necesidad. La Globalizacion también influye en la
distribucion de las empresas. A finales del siglo XX la produccion industrial de grandes
ciudades se ve disminuida por culpa de estos mismo procesos. La reduccion de costes en otras
localizaciones, la mano de obra mas barata o la mejora en las comunicaciones y transportes
hace que muchas empresas trasladan su produccion a otros paises con caracteristicas mas
ventajosas. En definitiva, el progreso comercial consigui6 que la distancia entre productor y
comprador aumentasen, junto a la oferta y la demanda de nuevos y ya existentes productos y

servicios.

2 Globalizacion: Proceso de integracion mundial en el ambito econdmico, social, politico y
tecnoldgico.
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Sin embargo, la separacion ocasiond problemas que impedian el intercambio de datos,
ocasionaban incremento de papeleo y dificultaban el control de la documentacion distribuida
entre filiales o empresas distintas que, sobre todo, suponian un gasto relativamente importante.
La sociedad continué avanzando y con ella las mejoras tecnologicas llegaron. En 1970 para
solucionar este problema, Enzo Rivera Izam fundador de BBR®, crea el EDI o Electronic Data
Interchange, un sistema que facilita el intercambio de datos y de documentos como facturas,
ordenes de compra o recibos entre empresas. Este sistema hace que la comunicacion entre estas
sea alin mas rapida, facil, libre de errores y mejora la diversificacion y especializacion en sus
productos. Este es el origen de los sistemas Business to Business que continu6 intensificando
cuando mas adelante se desarrollan los procesos via Web. Es decir, la compra-venta de
productos o servicios a través completamente de una pagina web en internet, incluyendo
reglamentos de seguridad y diversas maneras de pago. El Business to Business consiste en la
relacion comercial entre dos empresas, sin que haya la presencia de un consumidor final. Y el
sistema Business to Business es un conjunto de herramientas que ayuda y facilita la gestion y
el tramite de compra-ventas entre estas empresas mencionadas anteriormente. Pero la
evolucion de este tipo de negocios va mucho mas alld. Existen muchos otros factores que se
han ido desarrollando a lo largo del tiempo, y que han fomentado el avance de los negocios
B2B. La aparicion de la tecnologia ha mejorado nuestras vidas en muchos aspectos, la ha hecho
mas coémoda, nos ha proporcionado muchas facilidades, a la vez que nos ha ayudado a impulsar
nuestros negocios. Con la creacion del primer buscador en 1993 por Matthew Gray, conocido
como Wandex, el mundo empieza a descubrir lo que hoy en dia es algo fundamental para
cualquier modelo de negocio. Con la comercializacion del primer teléfono movil por Motorola
en 1946 hasta la creacion por IBM del primero de estos que combinaba funcionalidades
diferentes de moviles, PDA4 y fax, lo mas parecido a un Smartphone como lo conocemos hoy
en dia. La creacion de estos dispositivos supone el inicio del crecimiento exponencial de los
negocios Business to Business ya que “el 48% de los clientes que compraron un producto
comenzaron a buscarlo primero en sus dispositivos moviles.” (Google, 2018). A estos
progresos se les suman muchos mas. El lanzamiento en el afio 2000 por Google de la plataforma
Adwords, la cual permite a cualquier persona publicitarse con el fin de mejorar la rentabilidad
de los proyectos a través de los resultados de busqueda de la propia plataforma. En el afio 2003

nace Linkedin, que desde 2011 es considerada la mejor red social para negocios Business to

®BBR: Empresa de servicios profesionales que provee soluciones tecnolégicas
‘ PDA (Personal Digital Assistant): Conocido como “ordenadores de bolsillo” combinada un
ordenador, fax, teléfono y conexién a internet en un sélo aparato.
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Business. Y en 2005 lo hace la plataforma de streaming, Youtube, la cual tiene un papel muy
importante en los negocios B2B ya que en 2009 public6 un sumario con consejos para este tipo
de negocios. Y por ultimo en 2010 Apple abre una app store B2B, exclusivamente para
empresas, en donde a través de un programa de venta de licencias a gran volumen se crean
aplicaciones exclusivas paras las empresas Business to Business.

Estos son algunos de los hitos histéricos que han ayudado a que los negocios B2B crezcan y se
hagan un hueco en el mercado comercial que conocemos actualmente. Pero como hemos
comentado antes, vivimos en una sociedad en continuo cambio y crecimiento que fomenta
constantemente la creacion de nuevos negocios o el desarrollo de los ya existentes con una
vision mucho mas innovadora. El Business to Business todavia tiene un largo camino que
recorrer, /qué es a lo que se enfrentara en un futuro?. La realidad es que los negocios B2B
comparten muchas similitudes con los negocios B2C, pero las estrategias y las técnicas
utilizadas por cada uno deben ser muy diferentes para conseguir lograr ese objetivo final. Lo
cierto también es que los negocios B2C han ido un paso por delante, incorporando los avances
tecnologicos en todos sus procedimientos. Es ahora cuando el Business to Business estd
teniendo tal crecimiento que amenaza con superar al B2C. “El mercado B2B superard al
mercado B2C en 2025 con China a la cabeza” (Olivia Sistemas, 2018). Este crecimiento esta

ligado y se conseguira si el B2B es capaz de hacer frente a los retos de la sociedad y el mercado.

En cuanto a los retos mencionados anteriormente, la integracion completa de nuevas
herramientas tecnoldgicas es fundamental para estos negocios. La transformacion digital ha
incidido en todos los sectores independientemente de su actividad principal, y estd a su vez, es
fundamental a la hora de captar clientes. Son muchas las empresas B2B que actualmente siguen
confiando en técnicas tradicionales de captacion y tarde o temprano estas tendran que ser
digitalmente adaptadas para adecuarse al entorno y a las tendencias sociales. Otro de los
grandes retos a los que se enfrenta el Business to Business es a conseguir esa diferenciacion
con respecto a competidores. Hoy en dia despuntar entre la abundancia no es tarea facil, y es
por esa que estas empresas estan buscando desarrollar experiencias y ataduras emocionales con
los clientes. Para ello desarrollan estrategias o metodologias de marketing, como el Inbound,
que ayuden a llegar a las emociones de los clientes. “Si la experiencia de usuario es el
verdadero origen de la fidelizacion, y ésta se basa en la emocion, la mejor estrategia para
“colocar al cliente” en el centro de todo es el Inbound Marketing.” (ActionsData, 2018). Como
profundizaremos mas adelante, este tipo de estrategias, aparte de llegar a las emociones de los

usuarios, ayudan a la fidelizacion de estos.
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Otro problema con el que se encuentra este negocio, es el aumento del conocimiento por parte
de los clientes. Hace unos afos, los compradores no conocian en detalle los productos que se
les vendia, pero actualmente la decision de compra dentro de las empresas es tan importante
que ha hecho que estos adquieran un mayor entendimiento, sobre todo técnico, sobre los
productos que estarian dispuestos a comprar. Esto hace alin mas importante el vinculo creado
con el usuario y la diferenciacion de la empresa. Todos estos retos hacen que el mundo B2B
necesite realizar cambios, y estos cambios se han transformado en tendencias a adoptar a partir
de 2020. Los procesos de venta tradicionales van a desaparecer, con ello aumentaran las
reuniones personales para garantizar un mayor contacto y cercania con el cliente, ya que “el
76% de los clientes B2B esperan hablar con un representante de la empresa en persona o por
teléfono cuando se interesan por vez primera en un producto o servicio”. (Gollop, 2019). La
integracion de mas de estrategias multicanal’ también seras determinantes en el futuro del B2B,
mejorando la comunicacion y ofreciendo mayores facilidades. Las redes sociales cada vez son
mas importantes y estdn mas presentes en nuestra vida cotidiana, por lo que los negocios B2B
también mejorarian su presencia en estas. El impulso de los ultimos afios de plataformas como
Linkedin ha fomentado su aparicion en este mundo pero aun es necesario obtener mas
exposicion para ganar tanto clientes nuevos como mejorar el servicio post-venta. Y por tltimo,
es necesario conseguir la personalizacion. Al igual que los compradores de Business to
Customer, los de B2B también requieren de una comunicacion individualizada y para ello el

papel que juega el marketing con el analisis de datos y necesidades es fundamental.

En conclusion, el mundo estd en constante transformacion, y esta afecta a todos los d&mbitos.
No sélo la digital, sino también los cambios en los gustos, las costumbres, las necesidades de
las personas etc. Todos estos cambios influyen de una manera directa e indirecta en los
negocios Business to Business, al igual que en otros de distinta indole. El B2B ha nacido y se
ha visto impulsado gracias a las nuevas tendencias, generalmente tecnoldgicas, por lo que debe
de continuar con su tradicion, y a partir de 2020, debe adecuarse y superar todos los retos que

se le presenten.

° Estrategias multicanal: Conjunto de herramientas donde se combina canales de comunicacién
online y offline de manera eficiente.
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3. Inbound Marketing

a. Concepto y caracteristicas

Desde hace unos afios el Inbound Marketing se ha convertido en tendencia debido a la
efectividad de su metodologia y a los buenos resultados que presentan las empresas que han
decidido utilizar esta técnica, de hecho, “las empresas han incrementado un 20% su
presupuesto a estrategias de Inbound marketing” (Badia, 2016). Pero para muchos sigue
siendo un término completamente desconocido que poco a poco va haciéndose hueco en los
departamentos de marketing de grandes empresas multinacionales. Antes de su llegada, el
marketing y la publicidad mas tradicional era en su inmensa mayoria lo conocido en la
actualidad como Outbound. Una metodologia centrada exclusivamente en la marca y en el
producto, en donde la principal funcion era mostrar las caracteristicas y ventajas de estos.
Buscando e interrumpiendo a los clientes a través de los medios y canales tradicionales como
radio, television, prensa, emailing® y banners’, con el objetivo de llamar la atencion. Una
técnica para muchos inefectiva debido a la molestia que supone para muchos clientes el recibir
informacion sobre productos que no han requerido. “En el peor de los casos podria ocurrir que
los clientes asocien la marca negativamente.” (Digital Guide IONOS, 2018). Estos efectos
negativos serian algunos a los que las marcas estarian sometidos al utilizar el Outbound. A raiz
de este tipo de comportamientos y gracias al surgimiento de la era del internet, el Inbound

Marketing aparece en la historia de la publicidad y la transmision de contenidos.

Pero, ;cuando y como se produce esto? Fue en 2009 cuando gracias al libro “Inbound
Marketing: Get Found Using Google, Social Media and Blogs” de Brian Halligan, Dharmesh
Shah y David Meerman Scott comenz6 la difusiéon y mas tarde implantacion del Inbound
Marketing. Todos ellos coincidian en que el mundo de las comunicaciones estaba cambiando
y que era necesario que las técnicas de marketing cambiasen también, ya que estas se estaban
quedando desfasadas. Fue el propio Meerman Scott el que publicd otro libro llamado “The
New Rules of Marketing and PR” en donde se explicaba el impacto que habian tenido tanto las
herramientas web 2.0% en el marketing de la época, como la evolucion de la sociedad hacia un

mundo en donde las redes sociales y los blogs empezaban a tener gran importancia. Todas estos

6 Emailing: Herramienta mediante la cual se envia de manera masiva correos electronicos.

” Banners: Modelo publicitario offline que se encuentra en las paginas webs.

8 Herramientas web 2.0: Programas y paginas web que te permiten hacer multiples funciones en
Internet. Como por ejemplo las redes sociales.

19



nuevos conceptos influyeron en la necesidad de crear de nuevas estrategias de marketing y
comunicacion, los consumidores ya no querian ser acosados por las empresas, la forma de

comprar estaba cambiando radicalmente.

Cuando se dieron cuenta de esta situacion, Halligan y Shah decidieron crear Hubspot una
compaiiia dedicada unica y exclusivamente a la realizacion de estrategias Inbound. Esta
empresa, que actualmente cuenta con mas de 10.000 clientes, supuso un gran respaldo y ayuda
para la consolidacion del nuevo concepto. El Inbound Marketing “consiste en crear
experiencias valiosas que generen un impacto positivo tanto en las personas como en tu
empresa. ;Como? Atraes prospectos y clientes a tu sitio web a través de contenido util y
relevante. Una vez que se encuentran en tu sitio, interactuas con ellos mediante herramientas
conversacionales, como el correo electronico y el chat, y les prometes valor a largo plazo. Por
ultimo, los deleitas posicionandote como asesor y experto que comprende sus necesidades y se
preocupa por su éxito”. (Hubstpot, 2019). En definitiva el Inbound Marketing es una
metodologia que tiene como finalidad atraer a los consumidores de manera natural,
aprovechando al maximo las nuevas tecnologias, dejando a un lado el marketing tradicional y
fomentando contenido de calidad que ofrezca valor y atraiga espontaneamente a los
consumidores. Es un concepto totalmente opuesto al conocido como Outbound Marketing o
Marketing tradicional. Las empresas que utilizan esta técnica pretenden hacer llegar su
producto a su cliente, lo haya pedido éste o no y el Inbound los cautiva gracias a la informacion

que ofrecen.

A continuacion vamos a exponer algunas de las diferencias mas significativas que hay entre
ambas metodologias de marketing, con la ayuda de una tabla comparativa en déonde veremos
el resumen de las caracteristicas de ambos. La principal diferencia que hay entre el Inbound y
el Outbound es que la primera se centra exclusivamente en la persona, con el fin de ofrecer
valor extra, mientras que la segunda lo hace en el producto, con el fin de aumentar las ventas
de estos. El Inbound pretende conocer al cliente potencial de la mejor manera posible para
ofrecerle, de una manera personalizada, el producto o servicio que mejor encaje y se adapte
con lo que busca.

En el Inbound las empresas buscan conocer qué es lo que opinan los consumidores sobre sus
productos o servicios, por lo que la comunicacién es en ambos sentidos. En cambio, en el
Outbound no hay cabida para el feedback, por lo que la comunicacion es unidireccional. El

Inbound busca la interaccion entre empresa y cliente, para poder conocer en primera persona
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cudles es el parecer y los sentimientos de los clientes. Es importante resaltar los medios
utilizados en la comunicacion. Como hemos comentado anteriormente, el Inbound es una
metodologia que se ha visto muy favorecida por el impulso del internet, por lo que la mayoria
de los canales que utiliza son digitales, como paginas webs o redes sociales. El Outbound es la
técnica anterior por lo que los canales utilizados son mas antiguos o tradicionales como la
radio, television, prensa etc. La utilizacion de los medios digitales por parte del Inbound
también hace que el presupuesto que requieren las empresas para implantar esta metodologia
sea bastante menos que en el Outbound. El Inbound Marketing se centra en un publico objetivo,
y atiende a las necesidades de este publico, en cambio, en el Outbound el publico y como llega
a ¢l es de forma masiva. El publico en el Inbound esta mas cualificado y realmente interesado
en el contenido relevante y de valor que ofrece esta técnica. En cuanto a la medicion de los
resultados, es mas sencilla en el Inbound. Esto se debe al publico al que van dirigidas ambas
técnicas, en el Inbound ya conoces y has estudiado a tu publico por lo que puedes medir la
mayor o menor efectividad del marketing utilizado en este. En cambio en el Outbound, tienes
mas dificultad para saber si estas teniendo éxito, ya que tu producto atiende a un publico mucho
mas amplio .El Inbound también se caracteriza porque su es una estrategia utilizada para
obtener resultado a largo plazo, mientras que con el Outbound obtienes resultados de manera
inmediata. Y por altimo, el Inbound permite aumentar la calidad del trafico de tus leads, en
cambio en el Outbound, la conversion de los leads es menos probable, por lo que la calidad

sera menor.

En conclusion, el Inbound Marketing se basa en una estrategia Pull’, no intrusivo que busca
llegar a los clientes potenciales ofreciéndoles contenido de calidad que pueda anadirles valor
extra. En la tabla que veremos a continuacion podemos observar un resumen de las

caracteristicas y diferencias explicadas anteriormente.

° Estrategia Pull: Estrategia por la cual el usuario va hacia el producto y la empresa por voluntad
propia.
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INBOUND MARKETING

OUTBOUND MARKETING

Estd centrado en las personas

Su objetivo es ofrecer valor al usuario

La comunicacién es bidireccional

Utiliza canales digitales

Requiere de menos presupuesto

Estd dirigida a un pablico objetivo y
concreto

La medicién de los resultados es mas
sencilla

Estrategia a largo plazo

Aumenta la calidad del tréfico de leads

Estd centrado en el producto

Su objetivo es aumentar las ventas

La comunicacién es unidireccional

Utiliza canales tradicionales

Requiere de mas presupuesto

Esta dirigida a un publico masivo

La medicidn de los resultados es mas
compleja

Estrategia a corto plazo

Disminuye la calidad del trafico de leads

Elaboracién propia

b. Ejecucion de una estrategia de Inbound Marketing paso a paso

Como hemos explicado anteriormente, el Inbound Marketing tiene como principal objetivo la
atraccion de nuevos clientes y la fidelizacion de los clientes ya existentes. Para conseguir este
objetivo, el Inbound Marketing cuenta con un proceso que consta de cuatro fases. Todas y cada
una de estas fases requiere de unos instrumentos y técnicas indispensables y la combinacion de
su conjunto permite la maximizacion del proceso. “El Inbound Marketing es un conjunto de
técnicas de marketing no intrusivas” (Llopis, 2018). Tenemos que tener en cuenta que el
Inbound Marketing no es una técnica, sino que es una metodologia. Una técnica como tal podria
ser el emailing o el SEM'’. El Inbound Marketing es un conjunto de tecnologias ensambladas
a la perfeccion para que el proceso funcione y se pueda conseguir el objetivo final. Si se
pusieran sobre la mesa todas las técnicas existentes del marketing ningin proceso daria
resultado, por lo que es necesario elegir la combinacion perfecta de estas. En el caso de Inbound

Marketing, ;coOmo funciona su proceso?. Se trabaja a través de un embudo, un embudo en

" SEM (Search Engine Marketing): Conjunto de instrumentos que te permite aumentar la visibilidad a
través de los buscadores de internet.
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donde se encuentran las cuatro fases nombradas anteriormente. El objetivo que se busca
mediante el embudo es conseguir los denominados MQL, Marketing Qualified Leads, es decir,
aquellos leads de alto valor o cualificados, los que tienen mas posibilidad de acabar comprando
nuestro producto o usando nuestro servicio. El proceso no termina aqui, una vez conseguidos

los MQL se podria pasar a fidelizarlos a través de otras técnicas.

La primera fase que encontramos en el embudo es la de Atracciéon del Trafico. La columna
vertebral del Inbound Marketing es la generacion de contenido, sin contenido es dificil poner
en marcha un proyecto que acabe funcionando. “El 79% de las empresas cuenta ya con una
estrategia centrada en la generacion y distribucion de contenidos y la mayoria prevé
incrementar sus esfuerzos a partir de 2016”. (MarketWired, 2016). Para ello es necesario crear
contenido relevante, es decir, para tu publico objetivo. Crear un contenido que les interese y
que en €l encuentren lo que estuvieran buscando. Una vez tienes el contenido relevante creado
para tu publico target hay que conseguir trafico. Esta fase tiene como objetivo dirigir a los
usuarios que estén navegando por internet al contenido de la empresa. Para ello en el Inbound
Marketing se usan diferentes técnicas de atraccion como el marketing de contenidos, el social
media marketing, y el SEO. La primera de ellas la utilizamos para la creacion de este contenido
interesante para nuestro publico objetivo. Podemos acceder a ella a través de blogs, articulos
descargables, videos, podcast'' etc. La manera de acceder a la informacion y la manera de
presentarla depende mucho de las caracteristicas de nuestro publico target. En el Inbound
marketing se hace uso de las palabras clave o keywords y de los blogs corporativos para poder
generar el contenido. En cuanto al social media marketing, surge gracias a la importancia que
ha ido ganando poco a poco las redes sociales. En las redes sociales pueden tanto hacer como
no hacer acciones destinadas a la trasmision de tu producto. Muchas veces por el propio hecho
de crear contenido interesante, este es compartido y asi se genera trafico social de manera
involuntaria. Pero también podemos hacer acciones que estan exclusivamente orientadas a la
difusion. Por ejemplo, podemos contactar con alguien con presencia e influencia en las redes
sociales sobre personas a las que nuestro contenido les pueda interesar y que este lo comparta.
En conclusion, para el Inbound Marketing el social media marketing se usa como manera de
extender y amplificar el alcance de los contenidos y de la marca. Y por ultimo tenemos el SEO
o Search Engine Optimization. A través del SEO buscamos encontrar el mejor posicionamiento

en un buscador o en una pagina web. Es una herramienta que ayuda a impulsar y difundir de

" Podcast: Audios grabados y difundidos online.
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mejor manera lo realizado gracias al marketing de contenidos. Una vez mas las palabras clave

cobran un papel muy importante.

La atraccion puede ser de muchas otras maneras, como por ejemplo organica, es decir, gracias
a la propia naturaleza del buscador, el usuario llega al contenido que mas interesante le parece.
También existe lo que denominamos Referals. Es todo aquel trafico que se consigue gracias a
una resefia positiva sobre el contenido en un portal o un blog o cuando un periddico digital
pone el enlace de la pagina web de la empresa en un articulo, lo cual puede generar mucho
trafico por parte de los lectores. La atraccion también puede ser directa, es decir, cuando una
persona o empresa conoce tu marca por cualquier motivo, y se mete en la pagina web por
iniciativa propia. Este tipo de canales tiene gran importancia, ya que “En Inbound Marketing,
los canales orgadnico y directo representan juntos el 65% de las visitas, el 52% de los registros
vel 53% de los leads cualificados de marketing” (Valenzuela, 2018). Y por Gltimo entre estas
técnicas también podriamos incluir las que son estrategias de pago. Técnicas un tanto
controvertidas con la metodologia Inbound. En sus inicios se comentaba que el Inbound era
completamente todo lo opuesto al Outbound, es decir, técnicas de push' y de ir detras de los
usuarios, en donde las estrategias de pago son mas recurridas. Que no sean utilizadas en el
Inbound Marketing no hace que estas dejen de ser viables, técnicamente si lo son aunque vayan

en contra de su filosofia.

La segunda fase que encontramos en el embudo es la de Conversion a leads. Es considerada
por muchos una de las fases més importantes de todo el proceso, “el 69% de los profesionales
del marketing serialan que su maxima prioridad es convertir leads.” (HubSpot, 2017). Nuestro
objetivo en esta fase es convertir ese trafico, que hemos conseguido en la fase anterior, en base
de datos. Para conseguirlo necesitamos informacion lo suficientemente interesante e importante
para el usuario como para que este quiera acceder a una landing page o pagina de aterrizaje.
El usuario se encuentra en nuestro blog y a través de, por ejemplo, un banner decide profundizar
mas en ese contenido. En la pagina a la que se le re direcciona encuentra la informacion que
busca y que puede obtener de manera gratuita, descargandosela o visualizdndola, a cambio de
otorgar un porcentaje de sus datos. Todo este flujo de datos a cambio de contenido es lo que

acaba generando tu propia base de datos. Esta fase se basa en dos conceptos fundamentales:

12 Estrategia Push: Estrategia por la cual la empresa hace llegar el producto al usuario aunque este
no lo haya demandado.
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las landing page y los CTA. La primera como hemos comentado anteriormente es la pagina en
donde el usuario accede a la informacion que estd buscando a cambio de entregar una serie de
datos como el email o el nombre. De esta manera, la empresa ya ha conseguido un lead. Y los
CTA son elementos visuales que te permiten acceder a las landing page, como por ejemplo los
banners que hemos nombrado antes. Deben ser “botones” muy visuales y que resalten sobre

el resto del blog o pagina web para llamar de mejor manera la atencion del lector.

\Web/Blox .
Landing Page

(InboundCycle, 2014)

La tercera fase es la de Calificacion de leads. Llegado a este punto ya se han conseguido los
leads. Ahora la empresa debe determinar qué leads son los potenciales, los que estaran mas
interesados y de los que tenemos mas informacion. Los que provienen de las landing pages son
leads mas frios, es decir, mas desconocidos y sobre los que hay que ejercer mayor atencion
porque puede que alin no estén realmente interesados en comprar el producto. En esta fase se
suelen utilizar dos tipos de herramientas, el lead scoring y el lead nurturing. La primera de ellas
es una técnica que no solo se utiliza en el Inbound Marketing, sino que también es realmente
utilizada y eficaz en cualquier ambito del marketing en donde tengamos una base de datos y
sea necesario segmentar esta base de datos en funcién de unos pardmetros para conocer
informacion de utilidad. Gracias al scoring se puede ver el nivel de cualificacion que tiene cada
uno de los leads y se puede llegar a anticipar como se van a comportar, si la persona esta
preparada para comprar o para hacer una segunda compra por ejemplo. En cuanto al lead
nurturing, es una técnica que utilizamos para educar y fidelizar a los leads. Dentro del Inbound
Marketing es fundamental ya que su principal funcion es la de acompanar a todos los clientes
en el proceso de compra y nos ayuda a crear relaciones estables con los clientes para poder
ofrecerles valor adicional y que la venta finalmente se acabe llevando a cabo. En definitiva, en
esta fase conseguimos optimizar toda la informacion de nuestra base de datos para saber con
exactitud las necesidades e intereses de nuestros posibles compradores. Una vez se haya
descubierto que es lo que quiere el cliente, la empresa debe hacer mas atractiva la oferta,

personalizdndola para ese cliente y conseguir el cierre de la venta.
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Y por ultimo el proceso de Inbound Marketing termina con la fase de Fidelizacién. El objetivo
fundamental en esta fase es el de terminar de enamorar a los clientes. No solo sirve el convertir
a clientes a personas desconocidas, sino que también es importante mantener los clientes ya
existentes. Hay que conseguir que se conviertan en consumidores frecuentes de la marca, no
solo puntuales y que la empresa sea su opciéon numero uno. Este punto es también muy
importante porque si el consumidor tiene una buena imagen de la empresa puede realizar
labores de trasmision y conseguir a la empresa, de manera indirecta, mas futuros compradores.
En esta fase existen unas herramientas que facilitan la fidelizacidon y ayudan a mantener el
contacto. Entre estas herramientas encontramos: el email, que nos ayuda a mantener el contacto
una vez ya se ha realizado la compra, los flujos de automatizacion, que mantienen acciones de
manera automatica como recordatorio y son importantes en las empresas, “el 79% de las
empresas con mayor rendimiento usa la automatizacion del marketing desde hace tres arios o
mas.” (Venture Harbour, 2017) y por tltimo las redes sociales, que también ayuda a mantener
el contacto, a la difusion e incluso ayuda a la relacion post-venta entre la empresa y cliente.
“El 59% de los estadounidenses cree que el servicio de atencion al cliente por redes sociales
le permitio recibir respuestas y solucionar problemas con mayor facilidad.” (Lyte Marketing,
2018). A parte de hacer atractiva la oferta, también es importante crear una relacion empresa-

cliente estable y duradera.

Todas y cada una de las fases mencionadas anteriormente estan altamente relacionadas entre
si, los resultados obtenidos en una de ellas influye directamente en otra. Para finalizar vamos a
profundizar en el siguiente punto sobre cudles son los canales més utilizados a la hora de aplicar

una metodologia Inbound.

- Canales de Inbound Marketing

Tal y como hemos explicado, el Inbound se basa en captar leads, emitir contenido que les
ofrezca valor afadido y emitirlo en el momento més oportuno. Para ello el Inbound, como
cualquier otra estrategia de marketing, utiliza uno canales determinados. Canales los cuales usa
para llegar a estos clientes potenciales sin ser violenta y tradicional. Algunos de estos canales

ya los hemos comentado antes, pero a continuacion expondremos en detalle los mas utilizados.
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- Redes Sociales: Como hemos comentado a lo largo del trabajo, las redes sociales
actualmente han ganado una importancia considerable, no solo en nuestra vidas, sino
que también en nuestras empresas. “El 97% de los profesionales del marketing usa las
redes sociales para llegar al publico.” (Lyfe Marketing, 2018). Las redes sociales no
solo tienen el poder de hacer llegar nuestro producto o servicio a un publico que esté
interesado en €I, o la posibilidad de que un cliente lo comparta por el buen feedback.
Estas plataformas también se usan para mostrar cercania, establecer ese contacto post-
venta, resolver dudas o atender consultas de una manera més sencilla y rapida. Este tipo
de canales ayudan a la difusion y sobretodo son utilizados en las tultimas fases del

proceso Inbound.

- Emailing: La utilizacion de este canal te permite tener un contacto mas personal e
inmediato con los clientes. El emailing se utiliza sobre todo en la fase de calificacion
de lead, a la hora de utilizar la herramienta de Lead Nuturing. Te permite entregar un
contenido personalizado que posibilita la fidelizacién y educacion de los leads. “Los
destinatarios de email tienen un 75% mas de probabilidades de hacer clic en mensajes
de campariias segmentadas que en correos de camparnias no segmentadas.” (MailChimp,
2017). La segmentacion a la hora de utilizar este canal te puede ofrecer muchas ventajas

respecto a otros.

- PPC: La principal funcionalidad de este canal es la de conseguir atraer leads a tu pagina
web, landing page o blog, de una manera rapida y sencilla para ofrecerles contenido
que les resulte interesante. Se puede aplicar tanto para el Inbound como para el
Outbound. El PPC te permite segmentar y localizar a tu buyer person de una manera
afable y no intrusiva. En definitiva este canal se usa para incrementar el trafico de leads

y conseguir los posibles clientes potenciales.

Podriamos decir que estos son los tres canales que mas relevancia tienen en el Inbound
Marketing. La utilizacion de un canal no es excluyente, es decir, puedes utilizar tantos canales
como quieras, de hecho es lo més idoneo. Lo importante no es escoger qué canal utilizar, sino

utilizar todos de una manera congruente y siguiendo la ldgica y estrategia de tu empresa.
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c. Inbound marketing para negocios B2B

Llegado a este punto ya conocemos y tenemos asentados los conceptos de lo que es tanto el
Business to Business, como de Inbound Marketing. Como hemos mencionado anteriormente
las empresas B2B han basado su marketing en estrategias de industriales. El marketing
industrial ha sido el que mejor se ha adaptado, por no decir el unico, a las caracteristicas de
este sector y los negocios que hay en él. Un proceso de venta directo y personalizado, compras
mas voluminosas, ventas basadas en criterios técnicos y la importancia de la fidelizacion, son
algunas de las caracteristicas que hay que tener en cuenta. Pero el mundo evoluciona, la
economia, y con ella el comercio, se ve impulsada por el proceso de globalizacion y la
transformacion tecnoldgica hacia una sociedad mas interconectada y digital. Estos cambios
afectan a cualquier sector y negocio, y el Business to Business ha tenido que evolucionar hacia
un marketing digital. Es llegado a este punto donde el Inbound Marketing cobra importancia.
Actualmente nos estamos encontrando con un incremento bastante significativo de empresas,
que con un negocio B2B, usan de la metodologia Inbound para hacer llegar sus productos a sus
clientes. La transformacion tecnologica y el incremento de la importancia de la presencia en
redes sociales hace que metodologias de marketing, anteriormente inutilizadas, se estan
convirtiendo en fundamentales, claves y vitales para conseguir una mayor eficiencia del
negocio. En este punto vamos a analizar los posibles beneficios que presentan las empresas
B2B al utilizar el Inbound marketing frente a otras metodologias. También profundizaremos
en las desventajas, y por ultimo, analizaremos la rentabilidad de estos negocios con este

marketing.

- Beneficios

La evolucién de la sociedad obliga a los negocios a evolucionar si no quieren quedarse atras.
Esta evolucion no entiende de productos ni de sectores ni de modelos de negocio, es la
economia, y todo lo que esta conlleva, lo que debe sufrir un cambio hacia lo digital. Y con ello
el marketing, que debe adaptarse a las necesidades y costumbres de los clientes, tanto sean
personas como empresas. La metodologia Inbound es una técnica enfocada al puro marketing
digital que ayuda a atraer, identificar y guiar a futuros clientes durante el proceso de compra.

El objetivo que persigue esta técnica es el de atraer a estos clientes o leads mejorando su
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posicionamiento en internet para mas tarde establecer una relacion basada en la confianza y
conseguir que perdure después de la propia venta. “El 68% de las empresas B2B usa pdginas
de destino estratégicas para conseguir leads.” (Marketo, 2018). Las B2B optan por el Inbound
y sus herramientas para conseguir clientes. Ademas, de esta manera la imagen de marca se ve
beneficiada y en un futuro volvera a ser elegida por los consumidores para satisfacer una nueva

necesidad.

Los negocios B2B son muy diferentes al habitual B2C, Business to Customer. Las necesidades
son distintas, y las caracteristicas del mercado también, por lo que los métodos utilizados para
la captacion de clientes, tendran tanto un objetivo distinto, como una aplicacion diferente. En
el Business to Business existe una gran dificultad para encontrar clientes, debido al reducido
tamafio del sector y las caracteristicos productos que buscan en el mercado. Por eso una
metodologia que mejora el posicionamiento en internet y que fomenta y perfecciona la relacion
después de la venta para futuras acciones comerciales, esta siendo tan relevante y elegida por
muchas empresas. Entre los beneficios de la utilizacion del Inbound Marketing en Business to

Business encontramos:

- Aumenta la perceptibilidad, el posicionamiento y el conocimiento de la marca.
Nos encontramos con un mercado en donde cada vez hay un nimero mas elevado de
competidores y ademds mas profesionalizados, en donde conseguir atraer a los leads a
tu pagina web o a la informacion que deseas compartirles, es esencial. El Inbound
Marketing te permite mejorar tu posicion digital, permitiendo mas tarde, que si estos a
clientes les ha gustado lo que han leido, lo compartan en redes sociales. Esta difusion
hace que la marca llegue a mas personas e incrementa el conocimiento de estas sobre
dicha marca. No hay que estar en todas las redes sociales posibles, hay que hacer un
analisis de cudles son las mds rentables para tu negocio, dependiendo de las
caracteristicas de este, y forjarse un sitio en el feed de esta. Linkedin es una de estas
plataformas que mejores resultados dan a la hora de interactuar con los usuarios.
“Linkedin es la plataforma de redes sociales mds eficaz para ofrecer contenido y
garantizar la interaccion con el publico.” (LinkedIn, 2017). Aun mdas importante es
cuando hablamos de un negocio que encuentra gran dificultad a la hora de encontrar
nuevos clientes, como es el caso del Business to Business. En resumen, una de las
mayores ventajas que otorga la utilizacion del Inbound para B2B es conseguir atraer a

esos clientes, tan dificiles de encontrar, a tu pagina web, para mas tarde, afianzar la
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relacion. De este modo mds empresas conocen tu marca, consigues un mejor
posicionamiento en internet y mas posibilidades tendrds de aumentar tu cartera de

clientes.

- Aumento de leads
El aumento de leads se produce cuando el posicionamiento de la marca en el entorno
digital ha mejorado y, sobretodo, cuando el contenido que esta esta enfocado a
satisfacer las necesidades de los clientes. “El marketing de contenidos permite obtener
tres veces mas leads que los anuncios de busqueda de pago.” (Content Marketing
Institute, 2017). No debemos olvidarnos de que una parte fundamental de la
metodologia Inbound es la de crear un contenido de calidad y que ofrezca y cree valor
para el usuario. Es una manera también de mejorar tu posicion, no solo en internet, sino
también ante tus competidores, ya que los clientes optaran por tus productos antes que
por los suyos, para esta y las futuras compras. Con el aumento de leads en tu pagina
web y con la calidad del contenido, la empresa debe llevar a cabo el proceso de
conversion a través de landing pages, CTA’s y demads técnicas utilizadas en el Inbound.
Una empresa no funciona sin sus clientes, y no puedes tener clientes si no les atraes. El
Inbound permite a las empresas B2B superar el gran obstaculo o desventaja de su

modelo de negocio, su reducido mercado.

- Enriquece la relacion con los consumidores
Como acabamos de comentar en los puntos anteriores, el Business to Business se
caracteriza por el impedimento de encontrar clientes. Mas complicado aun cuando el
nimero de competidores es cada vez mayor en mercados cada vez mas pequefios y
exclusivos. Por este mismo motivo, la esencia del B2B esta en la relacion establecida
con el cliente. Una relacion que te permita mantenerla para ocasiones comerciales
futuras. Un contenido de calidad y que le ofrezca valor al usuario sumado con un trato
mas personal, permite la tan ansiada y buscada fidelizacion. El Inbound Marketing pone
mucho énfasis es esta fase, ya que se pretende que los clientes se conviertan en
recurrentes y la marca sea su primera opcion. Esta metodologia soluciona parte del gran
problema del Business to Business y ayuda, a través del email, los flujos de

automatizacion y las redes sociales, a mantener esos clientes tan dificiles de encontrar.

A parte de estos tres puntos, el Inbound Marketing tiene otros beneficios que afectan a empresas
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Business to Business y a empresas de cualquier otra indole. Es una metodologia mucho menos
intrusiva que el outbound marketing y son los propios clientes los que deciden cuando
consumen el contenido que la empresa les presenta. Ademas en el B2B estd mucho mas
enfocado a aquel usuario que ya ha buscado o se interesado previamente por la empresa y su
informacion, es decir, lo que considerariamos el publico objetivo dispuesto a conversion, por
lo que la metodologia enfocada a estos negocios sera atin menos agresiva. Hoy en dia todos
los consumidores estan totalmente informados sobre lo que desean consumir, y mas atin en un
mercado con productos tan concretos como en el Business to Business, o en donde la decision
de compra repercute de una manera tan fuerte en la actividad empresarial. Por este motivo el
Inbound Marketing es una buena opcidn para empresas con clientes realmente documentados.
Es necesario prestar especial atencion a las necesidades con una escucha activa, y eso es en
definitiva lo que hace el Inbound. Atender de manera activa a las necesidades de los potenciales
clientes y de una manera personalizada. Y por ultimo, en Inbound cuenta con un factor
realmente importante para poder llevar a cabo esta metodologia, los datos. Datos que suponen
una columna vertebral y que son aiin mas importantes en empresas B2B, en donde las compras

dependen de los objetivos, generalmente cuantitativos, de la empresa.

En conclusion, los tres primeros puntos podrian resumir a la perfeccion los beneficios clave del
Inbound Marketing para negocios Business to Business, debido a las particularidades y
caracteristicas del propio negocio. Pero esta tipologia de marketing también supone grandes
beneficios para cualquier empresa, incluidas las B2B, como hemos explicado posteriormente.
La metodologia Inbound te permite atraer a los clientes y encaminarnos en un proceso de

compra basado en las caracteristicas de su sector y modelo de negocio.

- Desventajas

Tal y como acabamos de exponer, aplicar estrategias Inbound en empresas B2B conlleva
grandes beneficios para estas, pero no siempre puede ser una buena idea o no siempre
obtenemos los resultados que esperabamos. Nos hemos encontrado con situaciones en donde
la aplicacién de esta metodologia supone desventajas en el propio rendimiento de las

compaiiias.
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Hecho para empresas maduras

El Inbound Marketing es una buena técnica siempre y cuando sea para empresas con
un tamano considerable, por lo que en general, no suele ser una buena opcidon para
empresas que acaban de nacer y que no disponen de mucho capital para poder invertir
en su aplicacion. Estas empresas deben cerciorarse de que destinan sus recursos de una
manera eficiente y racional. En base a estos criterios, las empresas Business to Business

que utilicen la metodologia Inbound deben ser solidas y estables.

No es barato

En relacion al punto anterior, llevar a cabo una buena estrategia de Inbound Marketing
supone una inversion elevada. Por lo que no sélo es necesario saber distribuir los
recursos de la compaiiia, sino que también es imprescindible poseer de estos para
destinarlos a esta metodologia. Para muchos el presupuesto no es lo més importante,
pero si es necesario para poder sacar adelante la estrategia deseada. “El 27% de los
profesionales del marketing afirma que su principal desafio es conseguir el presupuesto
suficiente.” (HubSpot, 2018). Muchas empresas pecan en este aspecto, ya que para
reducir el coste de su aplicacion, eluden herramientas o pasos que son estrictamente
necesarios para que haya efectividad y buenos resultados. El coste de la metodologia

depende de muchos factores.

Enfocada en el largo plazo

Y por ultimo, el Inbound Marketing es una metodologia que no genera resultados de
manera inmediata. “Sin embargo, si definimos una buena estrategia Inbound y la
seguimos de forma fiel, podemos obtener resultados excelentes a medio y largo plazo”
(Bassols, 2017). De su aplicacion se espera un rendimiento a largo plazo, por lo que las
empresas Business to Business que la apliquen tienen que tener un plan estratégico y

de marketing enfocado a largo plazo y cierta estabilidad en el mercado en donde operen.

Las posibles desventajas de aplicacion de esta metodologia depende de muchos otros factores,
no solo de los comentados. Pero son factores que afectan a toda estrategia de cualquier empresa
sin importar su actividad ni sector. También debemos mencionar que la situacién econdmica

de un pais, la etapa del ciclo de vida del producto en cuestion, las regulaciones o las modas son
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factores que también pueden influir en el desenlace final. Una vez expuestas los beneficios y
desventajas que puede acarrear la aplicacion de una metodologia Inbound vamos a analizar si

realmente es rentable llevarla a cabo.

- Rentabilidad

Una vez hemos expuestos cudles son los principales beneficios y desventajas de una estrategia
Inbound, vamos a analizar si para una empresa seria verdaderamente rentable. El término
rentabilidad acufia muchos significados, los cuales son mas conocidos por su implicacion
financiera. Desde la rentabilidad econdmica, la absoluta, la acumulada etc. En este punto no
vamos a centrarnos en este tipo de rentabilidad, sino que vamos a entender la rentabilidad como
aquello que nos permite tomar la decision de llevar a cabo una cosa o no, y en este caso, llevar
a cabo o implantar una estrategia Inbound, o no. Como en cualquier otra situaciéon en donde
una empresa decide aplicar una nueva campafia o estrategia, esta conlleva cierto riesgo y
depende de muchos factores. Factores los cuales pueden estar o no bajo tu control. Hay algunos
que, por mucho que la empresa haga o deje de hacer, van a depender de otras circunstancias y

afectaran en mayor o menor medida.

Como hemos comentado anteriormente aplicar una estrategia Inbound supone obtener
resultados a medio o incluso largo plazo, por lo que vamos a analizar cuanto de rentable seria
aplicarla partiendo de que nuestro objetivo esta fechado a largo plazo. Un buen plan de Inbound

Marketing tiene que tener como base una buena planificacion y unos objetivos claros.

El Inbound Marketing es una estrategia considerada para muchos practica, efectiva y esencial,
“el 75% de las organizaciones inbound cree que su estrategia de marketing es eficaz.”
(HubSpot, 2018). Pero ;cudles son esos factores que hacen de esta metodologia una apuesta
segura? El Inbound ha aprovechado el impulso, no solo del internet, sino también de las redes
sociales para hacerse un hueco entre estas. Actualmente consumimos gran parte de nuestro
tiempo en este tipo de plataformas, en donde nos entretenemos con cualquier tipo de contenido.
Es muy inteligente usar plataformas con tal alcance para tratar de vender o por lo menos, hacer
llegar, el producto o servicio que intentemos vender. Y esto es lo que hace y de lo que se
aprovecha el Inbound, a diferencia de otras técnicas mas enfocadas al Outbound. Otro factor
importante que hace mas rentable el Inbound y que esta relacionado con las redes sociales, es
la viralizacion de su contenido. Estas plataformas poseen de un poder excepcional para difundir

desde fotos, textos, productos hasta servicios de un punto del mundo a otro. La importancia de
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las redes sociales en el Inbound permite que esta metodologia adquiera mas relevancia en estos
tiempos. Probablemente si el Inbound existiese en un mundo en donde el uso de las redes fuese
cuestion de unos pocos o de un grupo muy acotado, su efectividad y veracidad no seria la
misma. Que esta metodologia haya sabido aprovecharse y adaptarse a las caracteristicas y la

viralidad de las tendencias de la actual sociedad, hace que su rentabilidad aumente.

Otra caracteristica que hace que el Inbound sea mas rentable que cualquier otra estrategia de
marketing es algo que reside en su propia naturaleza. El Inbound no es intrusivo, no agobia, ni
acosa, ni interrumpe. Todos estos factores hacen que una empresa que se plantee qué
metodologia implantar, porque ambas les resulta posible, vaya a elegir una que no perjudica a
sus clientes, que no cree sensacion de malestar, ni que interfiera o deteriore la imagen de la
marca. La propia naturaleza del Inbound establece que los clientes potenciales son aquellos que
se ven atraidos por el contenido, de valor, que la empresa ofrece, y que son ellos mismo los
que van a la marca y no la marca a ellos. Por lo que no existe ningtn tipo de persecucion u
acoso. Este motivo puede parecer muy sencillo a simple vista, y no tan importante, pero
actualmente vivimos en una sociedad que da mucha significacion a la reputacién de las
empresas. Al igual que las personas no consumen de productos dafiinos para el medio ambiente,
0 no compran en empresas que lo destruyen, o no compran en empresas que promueven la
explotacion infantil, tampoco van a comprar en empresas que tengan fama de fatigosos con sus

propios clientes.

Y por ultimo, existe otra caracteristica natural del Inbound que supone una ventaja competitiva
frente a otras estrategias. Las empresas también piensan en su bienestar y en los recursos que
poseen para llevar a cabo sus estrategias que les permita cumplir objetivos. Todas las empresas,
independientemente de a los que se dediquen o donde operen, van a buscar la mayor efectividad
y el menos gasto de recursos, financieros, humanos, técnicos, disponibles. Por esto el Inbound
sigue siendo una técnica rentable. Los resultados, una vez aplicado el Inbound, son facilmente
medibles al ser mas acotado y especifico el publico al que la estrategia va dirigida. Ademas el
Inbound es una metodologia mas barata y requiere de menos presupuesto, aunque eso si, de

mas imaginacion.

En definitiva, considero que el Inbound es més rentable que otra estrategia de marketing. Esta
claro que para medir la efectividad de estas tienes que basarte en otros factores considerables.
Pues por ejemplo, no puedes medir el rendimiento del Inbound en una empresa cuyo objetivo

quiere conseguirlo a corto plazo y no posee de pagina web ni de presencia en redes sociales.
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En este caso no mediriamos la rentabilidad pues seria poco logico adoptar este marketing.
Tenemos que tener en cuenta las propias caracteristicas naturales de las empresas, y si el
Inbound tiene encaje junto a otra estrategia, ver cudl seria mejor. Y en funcién de lo que hemos

explicado anteriormente, creo que el Inbound puede acarrear mejores resultados.

4. Ejemplos: casos de éxito y fracaso

A pesar de que la eficacia de la metodologia Inbound ha sido comprobada por expertos en la
materia B2B, no todos los casos han sido exitosos a primera instancia. En este apartado vamos
a analizar casos reales de empresas que apostaron por estas técnicas y que el resultado fue tan
exitoso como negativo. Para ello seguiremos la misma estructura, explicando la actividad de la
empresa, cual era el problema o problemas por el que decidieron acudir al Inbound Marketing,
cémo lo hicieron y, por ultimo, cudles fueron los resultados. Para finalizar haremos una
comparativa de ambos ejemplos reales y asi poder sacar mi conclusion personal basada en

hechos auténticos sobre la eficacia y rentabilidad de esta técnica.

a. Ejemplo 1: Caso de éxito

Para poder ver la relevancia del Inbound Marketing en empresas Business to Business vamos
a analizar un ejemplo real de una empresa en donde la aplicacion de esta metodologia haya
tenido éxito. Pinturas Blatem es una empresa que se dedica a la produccion tanto de pinturas
como de esmaltes, barnices y tratamientos profesionales. Su publico objetivo en su mayor parte
son empresas € inusualmente son particulares. La oferta es muy variada, pues realizan trabajos
tanto de tratamientos de fachadas, renovacion y decoracion, desarrollo de sus propios productos
como tintes, colorantes, pinturas o productos especiales para acabados, hasta han llegado a
desarrollar una linea exclusiva de profesionales dedicados a esta materia. En el afio 2002, se
produjo la expansion de la empresa hacia nuevos mercados, como la industria quimica, con la
adquisicion de Industrias Quimicas Inseba S.L, que le permitié adquirir y crear novedosas
tecnologias las cuales antes no poseian. Actualmente y debido a los cambios en la demanda, la
empresa ha tenido que adaptarse a estos y culminar su transformacion digital y aumentar su
visibilidad es su principal objetivo. La empresa se encontrd ante un problema, ya que su
presencia en el entorno digital era bastante pobre. Si una empresa cualquiera, un cliente
potencial, quisiera comprar pinturas industriales, no acudiria a ellos, sino a otro competidor

con mejor posicionamiento. Este fue el motivo por el cual Pinturas Blatem, decidi6 aplicar una
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metodologia Inbound, cambiando radicalmente su hasta entonces estrategia de marketing.
Como hemos mencionado anteriormente, la columna vertebral del Inbound Marketing es la
generacion de contenido. Pero no un contenido cualquier, sino un contenido de valor, relevante
para tus clientes potenciales. En este punto es necesario hacer llegar a tus clientes el contenido,
es decir, aumentar el trafico de leads. ;Qué es lo que hizo Pinturas Blatem para incrementar la
visibilidad de su compafiia? Gracias al Inbound Marketing existen técnicas que nos periten
conseguir esto, pueden ser tales como el marketing de contenidos o el social media marketing.
Pinturas Blatem utiliz6 la publicacion de blogs, papers y articulos especializados sobre varias
materias concretas, desarrollé videos en forma de tutorial utiles tanto para distribuidores como
para consumidores finales, y por ultimo increment6 su presencia en redes sociales, creo perfiles
en redes sociales distintas, en funcion del publico al que querian llegar. Utiliz6 Linkedin y
Twitter para llegar a empresas enfocadas en la decoracion y edificacion, y utilizé Facebook
para llegar a consumidores mas genéricos. Pero Pinturas Blatem no se quedé ahi. Continuo con
la metodologia Inbound convirtiendo ese trafico en leads potenciales. Para ello cre6 contenido
premium que fuese lo suficientemente interesante e importante para el usuario como querer
acceder a una landing page o pagina de aterrizaje. El usuario acaba en una pagina en donde

podré acceder a la descarga de articulos, guias y newsletters més amplias y gratuitas.

(Cual fue el resultado para Pinturas Blatem? En términos generales, consiguio solucionar el
problema planteado anteriormente, la empresa logré mejorar su posicionamiento, aumentar el
trafico de usuarios en la web, y ademas, recabar datos de contacto que podrian usar en un
futuro. Pero en términos numéricos, el trafico en la web se intensifico hasta llegar a superar el
200%. La mejora de la presencia en redes sociales también tuvo sus frutos, los videos de
Youtube llegaron a méas de 1 millon de reproducciones y consiguieron un 72% mas de
seguidores en las principales plataformas sociales. Y por ultimo, las descargas en articulos y
newsletters también se acentud, la apertura de estas aumentd un 38% superando con creces la
media de sus competidores. No hay duda de que Pinturas Blatem consigui6 alcanzar sus
objetivos y que fue gracias a la aplicacion de la metodologia Inbound. Esta empresa no es
solamente un ejemplo claro de como debe aplicarse el Inbound Marketing para solucionar un
problema de manera exitosa, sino que también es un ejemplo de cobmo una empresa se adapta
a los cambios sociales y el desarrollo tecnoldgico para adaptarse a las nuevas necesidades de
sus clientes. Y como lo vuelve hacer de manera exitosa. Pero no todas las empresas han tenido

la misma suerte que Pinturas Blatem. A continuacién vamos a analizar el caso real de otra que
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desgraciadamente no consiguid tener los mismo resultados, veremos cual era el problema, que

hizo para intentar solucionarlo y por qué no tuvo el efecto deseado.

b. Ejemplo 2: Caso de fracaso

A continuacidon vamos a profundizar en el ejemplo de fracaso de una estrategia Inbound. Para
esto vamos a explicar el caso de una empresa colombiana llamada Ciudad de Mascotas. Esta
empresa se dedica tanto a la venta Business to Customer como al Business to Business.
Proporciona productos para las mascotas, dirigidas al consumidor final, tales como alimentos,
productos de higiene, juguetes, y también proporciona servicios, de cuidado, limpieza o
recogida. Ademas también se dedica a la venta a otras empresas como perreras o refugios de
animales, de dichos productos y servicios. Debido a la revolucion tecnoldgica, como la mayoria
de las empresas, esta tuvo que adaptarse a las nuevas tecnologias y a como llegar a sus clientes
a través de estas. El problema con el que se encontraron fue que la tendencia online estaban
aumentando cada vez mds y que necesitaban de una plataforma o pagina web eficiente,
atractiva y, sobretodo, fiable para que sus clientes la visitasen y comprasen a través de ella. El
mercado de mascotas esta sufriendo un aumento considerable y la sensibilidad de los duefios
con respecto a los productos y la calidad de estos es bastante alta. No obstante, en este mercado
también existe una ignorancia considerable o una carencia de informacion. Es aqui donde el
Inbound juega un papel importante, ya que su objetivo principal es entregar a los consumidores

contenido de calidad que les ayude en su decisiéon de compra.

(Qué es lo primero que hizo Ciudad de Mascotas para resolver el problema que tenian?. Su
primera medida fue crear una guia online y descargable con informacion relevante para el
consumidor. En esta guia pusieron informacion en relacion con la comida de las mascotas, cual
era la mas favorable en funcion de la raza y cudl era la menos favorable para el animal. Una
vez publicada esta guia, consiguieron generar 700 leads en tan solo un dia. Hasta ahora las
medidas que tomaron fueron todas positivas para la empresa y para cumplir su objetivo, el cual
era crear una pagina web fiable y en donde hubiera contenido que aportase valor al usuario.
Entonces, ;por qué es esta empresa un ejemplo de fracaso?. Pues bien, Ciudad de Mascotas
utilizo del Inbound Marketing para conseguir su objetivo, pero ahi se quedo, es decir, no

aprovecho el potencial de esta metodologia para conseguir un mayor aumento de leads o un
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incremento de los beneficios. Uno de los errores que cometieron es publicar el contenido
relevante en un solo formato, con una guia descargable. Al utilizar esta Unica manera,
inevitablemente, estan perdiendo clientes o dejando de llegar a muchos otros que también
podian llegara ser potenciales. Podrian haber aprovechado otros recursos como videos, audios,
podcasts, blogs etc. Otro de los errores que cometieron fue utilizar estas guias con informacion
demasiado especifica, condendndose de esta manera, a llegar a un publico objetivo muy
concreto. La empresa poseia de una gran variedad de productos y servicios, pero aun asi tan
solo se centraron en los productos de alimentacion, pudiendo hacerlo también en los de higiene,
ocio o cuidados. Y por ultimo, la empresa deberia haber aumentado o mejorado su presencia
en redes sociales, para que sus consumidores no s6lo fuesen esto, sino también fuesen

promotores dela marca y los productos de esta.

Una vez hemos descubierto cuales han sido los problemas de Ciudad de Mascota vamos a
exponer a continuacion que medidas podrian haber tomado para solucionar dichos problemas,
o para mejorar los resultados de la estrategia Inbound. En primer lugar y como hemos
mencionado anteriormente, la empresa tendria que haber mejorado su presencia en redes
sociales para ayudar en la expansion y conocimiento de la marca. Con la creacion y el
potenciamiento de los perfiles en Instagram, Facebook, Twitter o Linkedin. Ademads, considero
que la técnica Inbound llevada a cabo por Ciudad de Mascotas podria haberse reforzado
desarrollando una estrategia de Lead Nurturing, mediante la cual se consigue “madurar a los
leads, hacerles avanzar (...) por medio de mails en los cuales se oferta de manera paulatina
contenido personalizado y de valor” (Equipo InboundCycle, 2017). Para ello pienso que
hubiera sido de gran ayuda conocer mejor ain a los clientes, algo que se podria conseguir
enviandoles un cuestionario segun su perfil, con el contenido especifico que se adecue a dicho
perfil. Este cuestionario podria ser como el que adjunto en el anexo. Una vez dichos clientes
rellenaran el cuestionario considero que hubiera sido mas sencillo fidelizarlos o al menos,
hacerles madurar, ya que a raiz del conocimiento del cliente que tal cuestionario nos da, se les

podré remitir un contenido mucho mas personalizado.

En efecto, el caso de Ciudad de Mascotas, no fue un caso de fracaso estrepitoso, pero es un
claro ejemplo de cdmo no se ha aprovechado al maximo la metodologia Inbound. Esta empresa
consiguid el objetivo que se habian plantado, pero si hubieran utilizado més herramientas que

el Inbound proporciona, probablemente, sus resultados hubieran sido mejores. Esta claro que
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el Inbound Marketing es una metodologia que es cada vez mas usada por los profesionales de
tanto B2B como B2C, “un 94% de los profesionales de marketing B2B realiza marketing de
contenidos” (Valerio, 2020), pero es importante saber utilizarla para sacarle el médximo partido

posible, y este es uno de los ejemplo de esta situacion.

c. Conclusiones y learnings

Una vez hemos analizado los ejemplos reales de éxito y de fracaso de aplicacion del Inbound
marketing, vamos a exponer las conclusiones sacados con respecto a los andlisis. En primer
lugar, en ambos casos el objetivo que las empresas se habian propuesto ha sido alcanzado, por
lo que la aplicacion del Inbound no ha sido errénea. Como hemos explicado, sencillamente en
el ejemplo de éxito, la empresa optd por mas variedad de formatos a la hora de generar
contenido y promociond su presencia en redes sociales. En cambio, en el caso de fracaso, a
pesar de los objetivos también fueron alcanzados, la empresa no profundizé en otras
herramientas o no aumento su presencia en redes, lo cual hizo que el beneficio obtenido fuese
mucho menor al que podrian haber alcanzado. La comparativa entre ambos ejemplo nos hace
ver que el Inbound Marketing es una metodologia exitosa y que su aplicacion es efectiva y
cumple con las expectativas existentes. No obstante también nos hace ver que posee un gran
poder en el consumidor y que los beneficios que le puede aportar a las empresas son
infinitamente mayores de los que pensamos. Y por ultimo, una de las conclusiones generales
que sacamos del Inbound, es que es una metodologia muy versatil. Es decir, sirve para cualquier
empresa que quiera implantar un marketing digital, tanto para B2C como B2B y es irrelevante
el negocio o actividad principal de la empresa. Lo que es fundamental es que haya una

estrategia y objetivos claros, con mercados estudiados y los recursos necesarios disponibles.

5. El futuro del Inbound Marketing

Gracias a lo expuesto a lo largo de todo el trabajo hemos conseguido conocer y entender el
concepto de Inbound Marketing en todas sus dimensiones. Qué es, cudles son sus
caracteristicas principales, como se aplica y qué pasos tenemos que seguir, como afecta a las
empresas Business to Business, qué beneficios y desventajas tiene su aplicacion, y para
terminar de asentar el concepto, hemos expuesto casos reales para poder entender en la practica
su funcionalidad. Pero, ;y ahora qué?, ;qué va a ser del inbound marketing? ;cémo va a

evolucionar?, ;cudl es su futuro?. Quiero centrar este punto del trabajo en una pregunta. ;Es el

39



Inbound Marketing el futuro o es una moda del presente?. De momento no sabemos la
respuesta a esa pregunta, pero lo que si sabemos con certeza es que esta metodologia ha ido
ganando, con el paso del tiempo, mucha importancia en los departamentos de marketing de

todas las empresas. Su imparable crecimiento se debe a muchos factores.

La digitalizacion de la sociedad ha impulsado la creacion de un marketing puramente digital,
que ha acabado con la publicidad offline, creando técnicas que responden a las nuevas
necesidades, como el Inbound. Hemos vivido un proceso de transformacién en todos los
aspectos, econdmico, social y tecnoldgico, que ha hecho que se desarrollen nuevas formas de
organizar las empresas y el trabajo en si, empezando una revolucion digital. Esta revolucion ha
sido tan significativa, que no s6lo las empresas mas tradicionales han evolucionado a lo digital,

sino que ha surgido un nuevo modelo de empresa que han nacido como digital directamente.

El exceso de informacion en Internet es también otro factor que ha fomentado este tipo de
metodologias. El Inbound crea un contenido de calidad que ofrece valor al usuario y le permite,
de manera personalizada, encontrar la informacion necesaria para satisfacer sus necesidades.
Pero como toda tendencia, el Inbound surge como solucion a un problema. La mayoria de los
clientes se sienten bombardeados, hostigados, perseguidos y acosados por las marcas. Esta
situacion provoca que sean los clientes los que desconfien y generen rechazo por la intrusividad
de estas acciones. Fue a raiz de esta realidad cuando las marcas decidieron cambiar, los clientes
demandaban un tipo de marketing diferente, educado, que no interrumpa ni moleste, que no
persiga, mas humano, que consiga atraer, hacer rebrotar de nuevo esa confianza perdida y crear
valor para ellos mismos. La metodologia que asegura el cumplimiento de todos estos factores
es el Inbound, con el exclusivo objetivo atraer leads hacia un contenido de calidad y asi
provocar en ellos interés para futuras relaciones comerciales. Las compafiias son cada vez mas
conscientes de que tienen que centrar su estrategia en la persona y no en su producto. Y es por
este motivo por el que la creacion de contenido relevante es un factor diferencial y fundamental
para atraer a su publico objetivo. Esta necesidad se suma a la creacion de nuevas herramientas
que vayan a permitir al usuario poder probar tanto los productos o servicios de forma virtual.
Este factor sera la ventaja competitiva y diferencial para las marcas. Por lo tanto, la realidad
virtual es una tendencia que marcard un antes y un después en el acceso de las personas con los
contenidos. El desarrollo de nuevos dispositivos, o incluso los Smartphone, fomentara esta
nueva tecnologia, profundizando en la estimulacion sensorial mas all4 de la imagen y el audio.

Junto a la realidad virtual, la inteligencia artificial también es una de las tendencias que mas va
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a favorecer al marketing en general. “Actualmente, solo el 15% de las empresas usa la 14, pero
un 31% espera incorporarla el arnio proximo.” (Adobe, 2018). El objetivo en cuanto a esta
nueva tecnologia es el de anticiparse a la conducta y a las emociones de los usuarios. “La
capacidad de la inteligencia artificial para responder al estado de animo, los gestos, el
lenguaje natural y otros comportamientos humanos complejos resuelve muchos problemas en
la relacion entre los consumidores y las marcas, entre ellas, el descubrimiento, la atencion y
la facilidad del uso del producto o servicio” (Harries, 2019). Son muchas empresa conocidas
las que ya se han iniciado en estos dmbitos. Google busca adelantarse a las necesidades de los
consumidores, Apple utiliza de la inteligencia artificial para revelar el manifiesto de las
emociones y Facebook usa también esta modalidad para ofrecer iniciativas orientadas a

optimizar las oportunidades de consumo de sus usuarios y el descubrimiento de contenidos.

Lo que es innegable es que el Inbound Marketing se ha consolidado en el mundo del Marketing
digital. Pero como hemos mencionado anteriormente, hay mucho que afirman que esta
metodologia es, exclusivamente, una moda. En cambio, muchos otros lo tachas de una
tendencia que liderara cualquier estrategia futura. En mi opinion, el Inbound Marketing va a
representar el marketing que utilizaremos a partir de ahora. Considero que hay un factor clave
que determina esta afirmacion, y es que nuestra manera de comprar, de actuar, de pensar, ha
cambiado radicalmente gracias a la era del internet. Y esta era ha evolucionado hacia un mundo
digital. Y este mundo evolucionara, gracias a las herramienta y tendencias mencionadas
anteriormente, hacia un mundo mucho més evolucionado digitalmente hablando. En este
mundo, han dejado de tener cabida todas aquellas estrategias Outbound o tradicionales que
llegaban a molestar a los consumidores. En este mundo se busca potenciar las redes sociales,
anticiparse al cliente, satisfacer sus necesidades de la manera mas comoda, mas efectiva y mas
rentable para ellos. Por esto mismo, el marketing del futuro tiene que adaptarse a lo que las
personas vamos a demandar en un futuro, y el Inbound encaja a la perfeccion con estas

demandas.

6. Conclusion

Como comentamos al inicio del trabajo, el objetivo principal era estudiar como se aplica la
metodologia Inbound en negocios B2B. Como el conjunto de sus técnicas y herramientas
conseguirian generar clientes potenciales, ofrecer valor a los usuarios y finalmente hacer que

las empresas obtengan beneficios tangibles de esta aplicacion. Para ello hemos analizado, no
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solo las particularidades de los negocios Business to Business, sino también hemos estudiado
el concepto de Inbound Marketing, con sus caracteristicas, sus pasos, sus canales, las ventajas
y desventajas, y ejemplos reales para poder entender su aplicacion en la practica. Y por ultimo
y para finalizar el trabajo, hemos expuesto que sera del Inbound Marketing de aqui en adelante,
y las tendencias del marketing en general, es decir, que deparard el futuro a este &mbito. A
continuacion vamos a exponer cuales han sido las conclusiones generales obtenidas de la

realizacion del trabajo.

e El Business to Business es una tipologia de negocio que se caracteriza por
mercados pequefios y limitados, dificultad a la hora de encontrar cliente,
decisiones de compras basadas en los tecnicismos y la racionalidad y por la
importancia de la fidelizacion y relacion post venta con los clientes.

e El Business to Business se diferencia en muchos aspectos del Business to
Customer y de demas modalidades como el C2C, C2B o D2C, pero en muchas
ocasiones y dependiendo de las caracteristicas del negocio, estos modelos
pueden ser hasta compatibles.

e El Inbound Marketing, a diferencia del Outbound, es una metodologia digital y
a largo plazo, centrada en la persona que busca ofrecer contenido importante y
de interés, creando valor extra, de manera poco intrusiva y con una
comunicacion bilateral.

e FEl Inbound utiliza canales y herramientas tales como el marketing de
contenidos, el SEO o las redes sociales para originar una estrategia basada en la
confianza, en la calidad de su contenido y con el objetivo de fidelizar a los
consumidores.

e El Inbound marketing es una buena estrategia para los negocios B2B, ya que
fomenta sus puntos mas débiles. Aprovecha su presencia online, mejora el
posicionamiento en Internet y ofrece informacion de calidad, provocando un
aumento significativo de leads y enriqueciendo la relacion con el usuario para
mantenerla en un futuro.

e La realidad virtual y la inteligencia artificial van a ser los protagonistas de las
nuevas tendencias del Inbound y del marketing en general. Proporcionando a
los usuarios una mejor experiencia y mejorando el acceso a los contenidos que

ofrezcan las empresas.
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8. Anexos

- Cuestionario Ciudad de Mascotas (ejemplo de fracaso)

Este cuestionario podria ser utilizado por Ciudad de Mascotas para la mejora de su estrategia
Inbound. Con dicho cuestionario la empresa podria recabar mas informacion sobre los clientes,

ofreciéndoles un trato mas personalizado y contenido de calidad en un fututo.

CUESTIONARIO
Ambito relacién mascota-duefio

e A qué tipo producto da mayor importancia respecto a su mascota?

ALIMENTACION CUIDADOS HIGIENE OCIO

OTROS:

e A qué tipo de producto da menor importancia?

ALIMENTACION CUIDADOS HIGIENE OCIO

OTROS:

e ;Coémo considera que es el gasto que lleva a cabo respecto a su mascota?

LEVE MODERADO ALTO

o ;Esta satisfecho con el gasto que le supone el cuidado de su mascota?

SI

NO

SI, PERO ME GUSTARIA QUE FUERA MENOR CONSERVANDO LA CALIDAD
NO, PERO NO ME IMPORTA MANTENERLO

e ;Considera a su mascota un componente mas de la familia?

SI NO
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Ambito redes sociales:

(Utiliza las redes sociales para buscar productos para sus mascotas?

SI NO

En caso afirmativo ;cudles son las aplicaciones que mas usa para este fin?

En caso negativo ;qué otras opciones prefiere?

(Cree que un buen disefio web aporta valor afiadido a una empresa?

SI NO

(Ha conocido alguna empresa similar a la nuestra a través de redes sociales?

SI NO

Ambito productos:

(Considera positivo que haya un mayor catalogo de productos?

SI NO

(Qué productos son los que mas compra cuando decide hacer un gasto para su mascota?

ALIMENTACION OCIO HIGIENE CUIDADOS

OTROS:

Del 1 al 5 (siendo 1 alta preferencia por la calidad y siendo 5 alta preferencia por un mejor
precio) ;qué prefiere a la hora de comprar productos de alimentacion para su mascota?

1 2 3 4 5

Valore del 1 al 5 (siendo uno poco valor y siendo 5 mucho valor), la importancia de que una
tienda ofrezca packs de productos de alimentacion, higiene y cuidados.

1 2 3 4 5

47



- El Profesional Digital

Como hemos estado comentando a lo largo del trabajo, vivimos en un mundo que ha sufrido
una transformacion digital que ha promovido el desarrollo de todos los ambitos existentes. El
mundo se ha visto afectado por la digitalizacion, tanto en el &mbito personal como en el &mbito
profesional. Ha afectado a la economia, a la sociedad, a la cultura, a la politica etc. La evolucion
tecnologica es un proceso que no acaba mas que empezar y que se ira incrementando con el
paso de los afios. Debido a esto, inevitablemente, nos depara un futuro completamente digital,
en donde las personas nos tendremos que adaptar a los cambios de nuestra vida personal y
profesional. Actualmente nos encontramos finalizando la etapa universitaria y empezando la
etapa laboral en donde nos enfrentaremos a muchos nuevos retos desconocidos. Como recién
graduados debemos tener en cuenta que el mundo profesional que conocemos ahora va a
cambiar y evolucionard de la mano de la revolucion tecnoldgica. Por este motivo he visto
conveniente profundizar en el papel que tendra la revolucion digital en las personas como

profesionales. {Como sera el perfil de los trabajadores dentro de 20 afios a lo sumo?

El proceso de transformacion social, econdmica y tecnologica ha dado lugar a nuevas formas
de organizar las empresas y el trabajo. La organizacion tal y como la conociamos ha cambiado,
y se han dado nuevas formas de organizacion, junto a nuevas relaciones basadas en el trabajo
en equipo y en objetivos y estrategias compartidas. La digitalizacién ha cambiado la manera
en el que los usuarios acceden a los productos y servicios, y las empresas deben adaptarse a
esto. Ademas, este factor también influye en la estructura organizativa de las empresas, en el
perfil que demandan y las relaciones establecidas dentro de estas. Existen algunos elementos
que han sido clave, han impulsado este cambio y han marcado tendencia en los modelos

organizativos.

- Las redes sociales: Este elemento ya ha sido mencionado anteriormente y hemos
podido comprobar la gran importancia que han adquirido. “Unos 3.030 millones de
personas usan redes sociales en todo el mundo.” (BrizFeel, 2018). Estas plataformas
han cambiado la manera que tienen las empresas en relacionarse con los clientes, e
incluso, la manera que tienen los propios trabajadores de la empresa en relacionarse
entre ellos mismos. Estas plataformas permiten a la empresa mantener una
conversacion directa con un cliente, saber su opinién o necesidades y recopilar datos

que puedan afiadir valor en un futuro.
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- La hiperconectividad: Una de las cuestiones claves de la digitalizacion es que nos ha
permitido estar en contacto y conectados a todas horas. No es necesario estar en la
oficina para estar trabajando. La digitalizacion nos ha permitido aumentar la
flexibilidad laboral y las comunicaciones entre compafieros. Y este tipo de flexibilidad
permite la compatibilizacion de la vida personal y profesional para encontrar el
equilibrio mas sano entre ambas.

- La colaboracién: Actualmente son los trabajadores los que estan adoptando una vision
del trabajo y del aprendizaje como algo colaborativo. La revolucion digital nos ha
permitido crear ideas con mayor facilidad y usar herramientas que nos permita, aun
estando en remoto, compartir estas ideas y colaborar con los compafieros. Las empresas
se suman a este nuevo modelo de trabajo con las salas de coworking, fomentando el
trabajo conjunto. Pero la colaboracion ha traspasado la barrera de las empresas llegando
a los propios productos o servicios que se ofertan. Cada vez mas usuarios se suman al
movimiento de consumo colaborativo, como a la hora de alquilar habitaciones o

compartir vehiculo. Y ha sido la tecnologia la que ha facilitado llegar a tal punto.

La revolucion digital también ha afectado a la organizacion de las propias empresas, haciendo
desaparecer la organizacion piramidal, desarrollando una estructura lineal. Este nuevo modelo
de organizacion se caracteriza porque posee una estructura que se revisa periddicamente, se
fomenta el trabajo en equipo, la formacion de los profesionales es continua, las personas
adoptan roles dependiendo de las necesidades del momento y la autoridad se asigna a los
equipos y los roles. No solo se demandan perfiles profesionales que estén formados y
relacionados con el mundo tecnologico, sino que también se demandan profesionales con soft

skills que concuerden con las caracteristicas mencionadas anteriormente.

En definitiva, vivimos en un mundo que se encuentra en constante cambio en donde la
innovacion estd a la orden del dia. Como profesionales debemos adaptarnos a todos estos
cambios, desarrollando habilidades tales como la creatividad empatia, pensamiento analitico,

la colaboracion o la sociabilizacion. Debemos adaptarnos a todo lo que el mercado demande.
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