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La empresa

Knauf Industries es la empresa industrial considerada
como el primer transformador mundial de poliestireno
expandido. Su gran recorrido en el sector, le ha llevado
a convertirse en la empresa lider en soluciones de pro-
teccion, sistemas de aislamiento y piezas técnicas para
las principales areas industriales: automocion, construc-

cion, alimentacion, electrodomeésticos, HVAC...

La division Industries forma parte de la consolidada mul-
tinacional Grupo Knauf, uno de los primeros fabrican-
tes de elementos de construccion del mundo. Su gran
compromiso por la innovacion y el desarrollo de nuevos
productos, les ha llevado a expandir su actividad en mas
de ocho paisesy ofrecer servicios para la mayoria de em-

presas que conforman el sector industrial.

Para seguir creciendo en este abanico tan amplio de
mercados, la empresa debia sumarse a la industria 4.0,
lo que suponia iniciar un completo proceso de transfor-
macion digital en su actividad comercial y de marketing.
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<SuU mision?

Aprovechar el ecosistema digital como fuente de capta-
cion de oportunidades comerciales, crecimiento de ne-
gocio y visibilidad en sus diferentes mercados.

Cuando Knauf Industries visitd Connext por primera vez,
vimos su gran potencial. Habia mucho trabajo por hacer,
asi que nos pusimos en marchay empezamos a trabajar

en su proceso de transformacion digital.
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Principal problema:
No se estaba actuando en digital.

Knauf Industries era una empresa industrial totalmente tradicional,
apenas se habia invertido en acciones de marketing o estrategias
digitales. Sumarse a la Industria 4.0 e iniciar la digitalizacién de su
actividad estaba entre sus retos pendientes y sabian los beneficios
gue podria ofrecerles. Pero... ¢cémo iniciar esta transformacion de
forma efectiva? Una de las mayores dificultades a las que se en-
frentan muchas empresas del sector industrial es saber como ha-
cerlo, por dénde empezar y cuales son los recursos y herramientas
necesarias para involucrar a todo su equipo en el proceso.

Digitalizar desde cero las areas de Marketing y Ventas de Knauf Indus-
tries, suponia un gran desafio y cambio cultural para la organizacion.

Un cambio asi, implicaria reelaborar muchos de sus procesos e in-
vertir en nuevas tecnologias digitales, pero también estdbamos
convencidos que se convertiria en una importante fuente de cap-
tacién, crecimiento de negocio y generacién de ingresos. Estar bien
equipados y acompafiados en este viaje hacia la transformacion di-
gital, fue fundamental para finalizar con éxito su recorrido.

Objetivos:

v Empezar a ser visibles en internet. Generar trafico orgadnico de
calidad y posicionarse en todos sus mercados.

v Alinera sus departamentos der Marketing y Ventas en torno a
la nueva estrategia y metodologia comercial.

v Aumentar las oportunidades de negocio y completar su
transformacion digital.
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La solucion:
Inbound Marketing para la
transformacion digital

Cémo empezar a generar resultados e implementar la
metodologia en el departamento de Marketing y Ventas.

Iniciar desde cero un proceso de transformacién digital en Knauf
Industries, significé una reordenacion completa del modelo estra-
tégico de negocio. Con el fin de optimizar este camino, se trabajo
en la elaboracion de un Road Map u Hoja de Ruta. Este proceso de
investigacion inicial, nos marcaria los pasos iniciales, objetivos y me-
tas necesarias para completar con éxito este cambio 4.0.

La metodologia Inbound Marketing fue la estrategia elegida para
comenzar a trabajar en la digitalizacion de la compania . Asi pues,
nuestro equipo se puso en marcha para disefar una estrategia inte-
gral adaptada a sus propias necesidades y activos.

La estrategia de Inbound Marketing planteada, les permitiria ge-
nerar un gran volumen de trafico cualificado a su web y crear una
fuente de captacion de nuevas oportunidades comerciales en dife-
rentes paises y mercados. Para lograrlo, debia implementarse de
forma global y profunda en sus departamentos de marketing y ven-
tas, através de acciones especificas y formacién en el equipo inter-
no. Esta evolucion requeria un cambio de mentalidad en ambos de-
partamentos, una nueva forma de relacionarse y trabajar de forma
alineada y con un objetivo comun de ingresos y crecimiento.

Como ves, empezar un proceso de transformacion digital desde
cero comporta cambios en muchas areas de trabajo. i Quieres saber
paso a paso como implantamos el Inbound Marketing en cada una
de ellas?

Cémo Connext trabajé en su estrategia:

Para implementar la metodologia Inbound Marketing de forma in-
tegrada, creamos un marco de trabajo conjunto entre marketing y
ventas, fijando objetivos comunes para ambos departamentos. Las
acciones estratégicas fueron definidas para alcanzar los objetivos
previstos desde un inicio: crear presencia digital, aumentar su vi-
sibilidad en el mercado y establecer una metodologia de trabajo y
captacioén para el equipo de Knauf Industries.
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Durante el primer afio, nos encargamos de activar y consolidar la
estrategia en cada una de las areas de trabajo de la empresa. Una
vez generados los primeros resultados, nuestra misidn para un se-
gundo afo se centré en analizar su rendimiento, optimizar proce-
S0Os y asegurar crecimiento y continuidad en el proyecto.

A continuacion verds las diferentes etapas en las que se dividio la
estrategia. Mds adelante, podrds conocer las acciones especificas
que llevamos a cabo en cada una de ellas para alcanzar nuestros
objetivos. jEmpezamos!

1. Primera etapa: Atraccion y Visibilidad
Posicionamiento y Visibilidad Digital con Inbound Marketing

El objetivo principal planteado para Knauf Industries fue crear pre-
sencia digital desde cero. Comenzar a ser visibles para su cliente
potencial y posicionarnos en cada uno de los sectores donde éste se
encontraba. Debiamos aprovechar esta amplia via de captaciéon de
oportunidades comerciales para crear una nueva fuerza de venta.

La estrategia de contenidos y posicionamiento SEO creada para
knauf Industries, buscaba generar un alto volumen de trafico or-
ganico cualificado hacia su web. Aprovechar las oportunidades de
posicionamiento en cada uno de sus mercados y hacer progresar
sus resultados durante los primeros meses de la estrategia.

Esta estrategia de contenidos y posicionamiento nos ayudo
a crear un gran volumen de impactos positivos para atraer
a nuevos clientes potenciales.

El crecimiento de visitas a la web, evoluciond de forma exponencial
Yy Nos permitié avanzar hasta la segunda etapa estratégica: trabajar
en la conversiéon y cualificacion de contactos.
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2. Segunda etapa: Conversioén y Cualificacion

Establecer criterios de cualificacion y automatizaciéon con
Hubspot

De nada les hubiera servido haber generado un alto volUmen de
trafico si el equipo de Knauf no hubiera tenido el conocimiento ne-
cesarioy las herramientas para convertir, gestionar y nutrir a todos
estos nuevos contactos generados.

En la segunda etapa, nuestra misidn consistia en:
v Generar activos de conversion

Implementando diferentes elementos de conversiéon en su web,
transformamos todas nuestras visitas en leads. Utilizando diversos
criterios de seleccidon y segmentacion, estos leads pasaron a formar
parte de nuestra base de datos o CRM.

En este punto pudimos iniciar un segundo paso de cualificacion,
donde nuestro objetivo se centrd en:

+ Crear un flujo de trabajo para la gentién de leads en el CRM

Creamos diferentes criterios de cualificacion para determinar la ca-
lidad de nuestros contactos y pusimos en marcha diferentes accio-
nes para automatizar procesos comerciales y de Marketing.

La herramienta elegida para activar este proceso fue HubSpot Pro.
Uno de los softwares de gestion lideres en automatizaciones y mas
alineado con la metodologia Inbound Marketing.
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3. Tercera etapa: Alineacion Marketing y Ventas

En este camino hacia la digitalizacion, fueron muchos los procesos
gue tuvimos que adaptar a las nuevas necesidades tecnoldgicas y
metodoldégicas que exigia su puesta en marcha. La formaciéon del
equipo interno en estos nuevos procesos Inbound, fue esencial para
poder ejecutar las acciones con éxito, y obtener resultados sosteni-
bles a largo plazo.

La instruccidon para el departamento de marketing y ventas de Kn-
auf Industries no sélo comprendia formaciones mas técnicas para la
utilizacion del CRM de HubSpot. También era necesario que todos
los miembros del equipo fueran capaces de interiorizar el know how
de la metodologia Inbound Marketing, comprender sus objetivos
y trabajar de forma alineada y coordinada a través de protocolos y
estrategias como ABM Marketing o la Venta Digital a través de téc-
nicas de Social Selling.
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4. Cuarta Etapa: Optimizaciéon y Potenciadores
de crecimiento

Generados los primeros resultados tras la activacion de la estrate-
gia, era momento de escalar. Gracias a la continuidad del proyecto
pudimos llevar la estrategia de Knauf Industries hasta un siguiente
nivel.

Las visitas a su web crecieron de forma constante durante el primer
afo, y conseguimos crear una valiosa fuente de oportunidades co-
merciales. jHabia que aprovecharlo al maximo! Con el objetivo de
crecer mas y mejor, nuestro equipo se puso manos a la obra en el
disefio e implementacion de acciones Growth Hacking y optimi-
zaciones.

Analizar los resultados obtenidos y realizar una adaptacion estratée-
gica con foco a crecimiento fue la clave final para lanzarnos hacia
el éxito y conseguir los mejores resultados en ese momento y con
proyeccioén a futuro.

“Hoy en dia, el departamento de marketing tiene que cambiar su
mentalidad [...]. Para poder crecer de forma continua y ofrecer
aquello que tanto ventas como direccion quieren, (vender mds), no
puedes basarte en estrategias tradicionales. Tienes que ir proban-
do distintas estrategias, incluso aquellas gue no son propias de tu
sector”

Victor Borras.
Responsable de Marketing en Knauf Industries.

En los préoximos apartados te contamos en detalle cudles fueron
las acciones realizadas en cada una de las diferentes etapas estra-
tégicas. Descubriras paso a paso coémo conseguimos completar la
transformacioén digital de Knauf Industries y cudles fueron sus resul-
tados tras su puesta en marcha.
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Acciones:
Acciones Inbound

Acciones en la primera etapa

Como ya introdujimos anteriormente, las acciones en esta primera
fase de la estrategia fueron destinadas a crear posicionamiento or-
ganico para knauf Industries.

Como punto de partida inicial, elaboramos un analisis profundo
en torno a sus keywords de negocio y oportunidades de posicio-
namiento. Este estudio nos sirvid para posteriormente optimi-
zar su pagina web en torno a las keywords seleccionadas y crear
una estrategia de contenidos enfocada a su posicionamiento en
buscadores

Estas fueron algunas de las acciones:

[]

—
Optimizaciéon completa Creacion de contenido Redes Sociales para
de su web enfocado a SEO crecer la comunidad
Con asignacion de Recursos de alta Posicionamiento como
keywords en todas sus especializacion técnica referentes en soluciones
paginas y valor para su Buyer de poliestireno

Persona expandido
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Acciones de Conversion,
Cualificacion y Automatizacion

Acciones en la segunda etapa

Las acciones de conversion y cualificacion presentaban como obje-
to principal, hacer crecer de forma organica su base de datos y ha-
cerlo con contactos de alto valor para el equipo comercial. Generar
leads que realmente fueran oportunidades de venta y avanzarlos en
nuestro proceso comercial.

Para identificar y ponderar la calidad de nuestros contactos, se cred
un protocolo de cualificacion aplicable en ambos departamentos.
Posteriormente activamos diferentes workflows de cualificacion
con el fin de automatizar el proceso, poder obtener un mejor con-
trol y seguimiento de los contactos generados y reducir la carga de
trabajo en el equipo.

Estas fueron algunas de las acciones trabajadas:

— -
—y _i1

-7 A

Elementos de conversion Formularios Automatizaciones
. . Criterios de seleccion Workflows de

Contenido premium en o ) o .

B para calificaciony cualificacion
multiples formatos y de 2

} segmentacion de
alta calidad.
contactos
(guias, catalogos, webinars,
videos, fichas técnicas)
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Acciones de alineaciéon
Marketing y Ventas

Acciones en la tercera etapa

El equipo de Marketing y Ventas en Knauf Industries se enfrentaba
a tres grandes retos:

v Adoptar la nueva metodologia de trabajo en ambos
departamentos

+ Incorporar nuevas tecnologias como HubSpot en su dia a dia

v Cambio de mentalidad y objetivos comunes de crecimiento
entre departamentos.

Para agilizar este proceso y aumentar la eficiencia en su puesta en
marcha, el equipo de Connext proporciond formacion especifica en
Venta Digital y Social Selling para la prospeccion en nuevos cana-
les digitales y en ABM para segmentacién y acercamiento a grandes
cuentas.

Por otro lado, se trabajo en diferentes técnicas de Smarketing para
generar una relacion entre marketing y ventas soélida, de alineacion
y comunicacion cooperativa entre ambos. Esta serie de protocolos
consiguiod afianzar la nueva estrategia Inbound en ambos departa-
mentos, mejorando su eficiencia y productividad.

Acciones empleadas:

Campanas Formacion Social Herramientas y
desarrolladas en Selling CRM
conjunto: ABM Técnicas de Venta Funcionalidades
Estrategia de alta Digital y prospeccion HubSpot para
personalizacion para a través de LinkedIn aplicacion estratégica
alcanzar cuentas objetivo Sales Navigator en Marketing y Ventas
Caso de éxito
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Resultados

Aplicar de forma integral la metodologia Inbound en las areas de
Marketing y Ventas de Knauf Industries, supuso una auténtica
transformacion 4.0 en su actividad. En tan solo un ano, la compania
pasd de ser una empresa tradicional sin apenas presencia digital a
estar posicionada entre sus principales mercados y haber creado
una nueva fuente de expansion y crecimiento de negocio.

Primer aho

Los resultados Inbound generados se empezaron a ver desde el
primer afo de su implementacién. Durante este periodo, se consi-
guieron los resultados mas significativos en la estrategia y pudimos
empezar a ver las oportunidades que esta generaba. Su eficiencia
fue traducida en crecimiento de negocio y productividad en su
equipo interno.

Tras la primera fase estratégica de atraccidn y posicionamiento ,
conseguimos aumentar el trafico organico a la web en un 132%
con una tasa de conversion visita- lead superior al 1%. Estos re-
sultados nos ofrecieron un muy buen punto de partida para seguir
trabajando en la estrategia.

En la segunda fase de conversiéon y cualificacién obtuvimos la prue-
ba tangible de que todas las acciones realizadas estaban generando
sus frutos con éxito y de forma realmente eficiente. El 60% de los
leads que se generaron a través de las primeras fases de atrac-
cion y conversion, fueron directamente calificados como MQLs.
¢Esto qué quiere decir? Los contactos que conseguimos estaban al-
tamente cualificados, eran de interés comercial y estaban alineados
con las soluciones que ofrecia la compania.

A

132% +60% +1%
Incremento del trafico  |ncremento de leads de Alta tasa conversiéon
organico de la web calidad visita-lead
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Segundo aiho

Nuestro contenido y posicionamiento cumplié con su misién princi-
pal, captary estar cerca de nuestros clientes potenciales, generando
un crecimiento del 33% en su comunidad de redes sociales.

Una vez consolidada la metodologia, y habiendo asegurado con éxi-
to su funcionamiento, establecimos una segunda misioén:

v Escalar su crecimiento y optimizar al maximo cada proceso

Durante esta etapa, analizamos los resultados y activamos diferen-
tes acciones de Growth Hacking para aprovechar al maximo el im-
pacto generado, Unicamente con los recursos disponibles.

Estas acciones nos ayudaron a potenciar los buenos resultados ob-
tenidos mediante la estrategia de Inbound, agilizar el procesoy cre-
cer a una mayor velocidad. ;Qué conseguimos?

/ oo
EEEN @
EEE O
EEN [
« B
Mayor participacion Participacion de la Mejora exponencial de
y actividad en el empresa en eventos su posicionamiento
equipo de ventas colaborativos general en buscadores
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“‘La importancia de trabajar con una agencia
especializada en B2B es que ayuda a alinear la
vision de los departamentos de marketing y ventas
a través de la formacion, la implicacion de equipos
y el uso de herramientas, porque conocen cudles
son las necesidades de ambos departamentos
dentro del sector industrial”

Victor Borras
Responsable de Marketing en Knauf Industries
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Descubre la experiencia de Knauf Industries de |la
mano de Connext Ver video en YouTube

cQuieres mejorar tus
resultados de marketing
digital y no sabes por
dénde empezar?

No pierdas tiempo y despeja tus
dudas con The RoadMap
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