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Marketing industrial. 
Marketing B2B

Acciones digitales para la 
internacionalización
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Marketing industrial. 
Marketing B2B



Qué es el B2B? 
B2B es la abreviatura de Business to Business. 
Se utiliza para referirse a negocios que venden 
productos o servicios a otras empresas. 
En la cadena de valor de la producción de un bien o 
servicio, las empresas B2B pueden estar en cualquier 
punto de la cadena en el que se añade aporte de valor.

Las empresas industriales son para nosotros las que 
transforman materias primas en productos tangibles. 
Incluiremos también a aquellas empresas que proveen 
servicios o distribuyen bienes a otras empresas, 
cuando esos servicios o bienes se integran en su 
proceso productivo.

Cuando nos referimos al Marketing Industrial & B2B 
hablamos del conjunto de procesos, herramientas y 
acciones que ayudan a la venta de servicios o 
productos de una empresa a otra empresa, bien sea 
por primera vez (captación de clientes) o sucesivas 
(fidelización). 

Materials Flow (transformation of goods)

Information Flow
(delivery of products)



SGS PRODUCTIVITY by Leansis.

Líder experto en Gestión Lean y consultoría de 
mejora continua.



Errece Sistemas

Asesoramiento, venta, instalación y 
mantenimiento de puertas industriales y sistemas 
de carga.



Expotrans

Agencia de transporte urgente con más de 
30 años de experiencia.



Guerola

Servicios integrales de construcción, 
especializada en los sectores terciario e industrial. 



Wepall

Software de paletizado universal para la industria.



MBHA

Líderes en el diseño, producción y comercialización 
de componentes para la suspensión en el transporte.



ORYMO

Fabricantes de portamoldes para inyección de plástico y sistemas de 
cámara caliente.



Tecnofryer

Diseña, fabrica y comercializa máquinas 
industriales a medida.



Yuk

Fabricante y distribuidor de cadenas y elementos 
de transmisión a nivel internacional.



Ludus

Realidad Virtual para la formación en empresas
Ludus es la plataforma definitiva para la 
capacitación y entrenamiento
en materias de seguridad y salud.



¿Qué tienen en común?

Sus procesos de venta son 
B2B



Características de los procesos de venta B2B 

Los procesos de venta  son largos, entre 6 meses y 2 años.

Duración de los procesos: largos

Varias las personas implicadas en la decisión de compra; 5 
de media..

Número personas involucradas: 5

Los clientes precisan conocer en profundidad el producto 
porque suele ser complejo.

Producto complejo

Son compras reflexivas y más racionales.
Tipo de compra: reflexiva

Suelen ser relaciones contractuales a medio y largo plazo.
Relaciones comerciales: largas

Mercado usualmente nicho, pocos clientes, pero volumen 
de compra grande.

Mercado nicho

Tensión entre la venta directa y a través de canal.
Complejidad comercial / canal

La marca es importante, pero igualmente las personas 
involucradas en la venta.

Importancia de la marca y las personas



  47%
ve 3-5 contenidos 
antes de llamar a un 
comercial
Source: Demand Gen Report 2016

  57%
del buying journey 
antes de contactar a 
con la empresa
Source: CEB

5.4
personas de media 
involucradas en el 
proceso de compra
Source: CEB

59%
de los compradores 
prefiere hacer un 
research online
Source: Forrester

84%
de los decisores B2B 
empiezan su journey 
con una referencia
Source: Sales Benchmark Index

90%
de los compradores 
no responden a 
llamada en frío
Source: HBR

 75%
usan social media para 
buscar información de 
los vendedores
Source: IDC

17%
(sólo) del tiempo se 
emplea en reuniones 
con proveedores

Source: Gartner

¿Cómo es el nuevo cliente industrial?



Pasos para realizar estrategia internacional 
de marketing - ventas B2B

Conocer bien a 
nuestro target

Disponer de una buena 
web / materiales de 
comunicación

Trabajar 
el branding

Elegir las acciones de 
promoción adecuadas1 2

3 4
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Conocer bien a nuestro 
target



CONTIENE 

Características sociodemográficas

Detalles personales

Rol

Empresa

Objetivos profesionales

Retos

Fuentes de información

Preferencias de compra

Propósito: Arquetipo de cliente ideal para 
personalizar nuestro marketing.

Buyer Persona



Buyer Persona

https://www.soyunamarca.com/como-definir-tus-buyer-personas-y-mejorar-tu-marketing-online/

https://www.soyunamarca.com/como-definir-tus-buyer-personas-y-mejorar-tu-marketing-online/


Buyer Persona



Buyer Persona en B2B: son varios

https://blog.prototypr.io/ux-research-ecoeat-app-3306f2f667a3

https://blog.prototypr.io/ux-research-ecoeat-app-3306f2f667a3


Buyer Persona
La información sale de: 

> Conocimiento área comercial

> Entrevistas con los clientes (actuales, perdidos)

> Encuestas a clientes (actuales, consolidados)

> Analítica (web, redes sociales propias)

> Estudios sectoriales

> Otros estudios: redes sociales, uso de internet 



CONTIENE 

keywords principales

keywords long tail (las que tienen pocas 
búsquedas, pero muy relacionadas con 
los intereses del cliente)

Keywords específicas de producto

Keywords de servicios relacionados

Keywords sectoriales

Keywords negativas Propósito: Conocer qué y cómo buscan los 
clientes, tendencias y volúmenes de 
búsqueda para adecuar la estrategia digital.

Estudio avanzado de 
Keywords



Ejemplo.

Keywords



Evolución del interés en las búsquedas



Tendencia y estacionalidad en las búsquedas





Interés en relación al territorio



Herramientas que usamos
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Principales acciones en 
un plan de marketing 
internacional (digital)



CAMPAÑAS 
GRÁFICAS.
Se inserta publicidad en la red de soportes de Google 
(o en otros medios) segmentada por keywords 
seleccionadas.



MEDIOS 
PROFESIONALES.
Publicidad, patrocinios o contenidos en medios sectoriales 
especialistas.



MEDIOS 
PROFESIONALES.
Publicidad, patrocinios o contenidos en medios sectoriales 
especialistas.



DIRECTORIOS 
PROFESIONALES.
Plataformas B2B en los que anunciarse.



Search 
(SEO + SEM)

SEM

SEO



SEO (resultados naturales) en términos principales con 
alto CPC -coste por clic- para aparecer en búsquedas de 
potenciales clientes.

SEM para long tail (palabras clave con menos búsquedas 
y CPC bajos)

Estrategia 
Search 



SEO

SEO Incluye:

Onsite SEO: optimización de la web. 
Importante actualización periódica de la misma.

Offsite SEO: Backlinking : generación de enlaces 
externos web + Optimización continua de la web 
(por los cambios que Google va realizando 
periódicamente en su algoritmo)proceso.



GOOGLE ADS
Estructura de campañas SEM.



GOOGLE ADS
Estar cuando nos buscan, acorde con el 
estudio de keywords.



LinkedIn

1- Publicación de contenidos en 
perfil empresa

2- Linkedin Ads 

3- Trabajo específico de los perfiles 
personales

4- Sales Navigator
 



(1) LINKEDIN 
PERFIL EMPRESA
Ejemplo contenidos win-win.



(2) PERFILES 
PERSONALES
De los directivos o personas de desarrollo 
de negocio



(3) LINKEDIN ADS.
Ejemplo segmentación e inversión.



(4) SALES 
NAVIGATOR
Herramienta de prospección que permite:

- filtrado avanzado
- alertas de actualizaciones
- recomendaciones de posibles clientes



CONTENIDOS

Acompañando al cliente potencial 
en todo el proceso de compra y 
resolviendo sus “problemas”

- Conocimiento del producto: 
guías, webinars, vídeos, catálogos

- Resultados > casos prácticos

- Precio > financiación, beneficios que 
han obtenidos los clientes



CONTENIDOS
Ejemplo



CONTENIDOS
Ejemplo



CONTENIDOS
Ejemplo



1. Buen diseño y experiencia de uso

2. Carga rápida

3. Proporcionar información adecuada

4. Call To Action claros

5. Facilitar el contacto

6. Actualizar periódicamente

7. Mostrar personas

8. Medición

WEB
Requisitos básicos.













No es sólo el logo.

Branding es...

Cómo te llamas. 
Cómo te comportas.
Cómo interactúas con tu entorno.
Contar por qué eres diferente y 
único.

BRANDING
Imagen
Propuesta de valor
Fotografías
Diseño y materiales de comunicación



Presentaciones 
corporativas y de 
producto 



Presentaciones 
corporativas y de 
producto 



Catálogos



Otras aplicaciones 
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Empezar con un piloto 
país



➢ Selección del país

➢ Estudio de keywords específico idioma / país

➢ Campañas gráficas para ese país segmentadas por keywords B2B

➢ Alta en directorios / medios especializados en el país

➢ Google Ads (campañas de pago)

➢ Landing page específica en el idioma del país

➢ LinkedIn prospección

➢ LinkedIn ads

➢ Generación de (poco) contenido, pero atractivo para el usuario (descargables para la generación de leads)

Empezar con un piloto / país



Gracias.

biladi@sakudarte.com
Linkedin: biladilujan


