CASO DE EXITO

Como una estrategia integral de marketing
digital resolvid los principales desafios del
sector biotech y acelerd su crecimiento
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DESAFIO

Una empresa biotecnolégica espanola lider en soluciones
naturales para la agricultura, enfrentaba desafios significativos en
su estrategia de marketing digital. A pesar de su enfoque
innovador en ofrecer alternativas naturales a los productos
guimicos de sintesis, la empresa se encontraba con las siguientes
dificultades

Principales "pains" a resolver:

- Baja visibilidad online y escasa presencia en motores de
busqueda.

- Ciclos de ventas largos y procesos de conversion lentos.

- Dificultad en la captacion de leads cualificados.

- Necesidad de medir y justificar el ROl de las acciones de
marketing.

Estos problemas afectaban directamente su crecimiento
comercial y la eficiencia de su equipo de ventas, ya que dependian
en gran medida de estrategias tradicionales en un sector
altamente competitivo.
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ESTRATEGIA

BGAN LAB desarrollé un plan integral basado en SEO, automatizacion de
marketing, optimizacion de la conversion y medicion del ROI. Los
resultados de esta estrategia se pueden observar en los siguientes
graficos.

AUMENTO DEL TRAFICO ORGANICO Y VISIBILIDAD ONLINE

Objetivo: Mejorar la presencia en motores de busqueda y aumentar el trafico web
cualificado.

- Optimizacion SEO: Implementacion de estrategias de contenido y keywords
especificas del sector biotech.

- Campanas de contenidos educativos: Publicaciones técnicas en blogs,
whitepapers y webinars con expertos.

« Publicidad en Google Ads y LinkedIn Ads: dirigidas a profesionales del
sector agricola y biotecnoldgico




Resultados:

- Crecimiento sostenido del trafico organico llegando a mas de 8K visitas/
mes.

- Mayor eficiencia en la captacion de leads mediante estrategias de
publicidad en Google Ads y LinkedIn Ads: Orientadas a profesionales del
sector salud y laboratorios clinicos.
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El grafico muestra un aumento constante del trafico organico, confirmando el éxito de
las estrategias SEO y de contenido en la captacion de visitantes cualificados.
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REDUCCION DEL CICLO DE VENTAS MEDIANTE AUTOMATIZACION
DE MARKETING

Objetivo: Acelerar la conversion de leads a oportunidades comerciales.

e |ead nurturing a través de email marketing automatizado.

e Segmentacion avanzada de leads segun interacciones y nivel de interés.

e (Chatbots y formularios inteligentes para captacion inmediata de leads
cualificados.

Resultados:
- 2916% de tasa de apertura promedio en campanas de email (por encima del
estandar del sector).
- 33.56% de tasa de clics en emails, mostrando alto nivel de engagement.
- 9.73% de tasa de conversion en emails, generando leads listos para ventas.
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AE_EVALUATION Ithink t..  2024-1... 5 2 2 0 0 40.00%  100.00% 40.00% 0.00% 0.00%
AE_CONSIDERATION Nomor.. 2024-1.. 6 3. 2 0 0 50.00% 66.67% 33.33% 0.00% 0.00%
AE_GRACIAS DESCARGA CONTENIDO Thank .. 2024-1.. 15 2 0 0 5 13.33% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
NEW Email EMAIL DATASHEET DOWNLOAD: Activation E..  Here's ... 2024-1.. 8 6 . 5 0 0 75.00% 83.33% 62.50% 0.00% 0.00%
AE_AWARENESS Thebe.. 2024-1.. 6 3. 2 0 0 50.00% 66.67% 33.33% 0.00% 0.00%
NEWSLETTER_12/24_Welcome to the CEQ's corner: What... Welco... 2024-1... 1,050 329 ... 29 10 11 31.33% 8.81% 2.76% 0.95% 0.00%
NEW Email EMAIL EBOOK_ODA CA and other TM Forum ... Here's ... 2024-1... 8 5. 3 0 2 62.50% 60.00% 37.50% 0.00% 0.00%
NEW Email EMAIL EBOOK_ODA CA and other TM Forum ... Here's ... 2024-1.. 2 1. 1 0 1 50.00%  100.00% 50.00% 0.00% 0.00%
OM_GRACIAS DESCARGA CONTENIDO Thank.. 2024-1.. 29 16 . 2 0 3 56.17% 12.50% 6.90% 0.00% 0.00%
NEW Email EMAIL DATASHEET DOWNLOAD: Order Mana...  Here's.. 2024-1.. 2 1 0 0 1 50.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Embrace a new era of digital transformation in SATCOM Here's.. 2024-1.. 6 6 5 0 1 100.00% 83.33% 83.33% 0.00% 0.00%
NEW Email EMAIL DATASHEET DOWNLOAD: Unified Cata.. Here's ... 2024-1... 5 2. 2 0 1 40.00%  100.00% 40.00% 0.00% 0.00%
UC_GRACIAS DESCARGA CONTENIDO Thank.. 2024-1.. 5 2 1 0 1 40.00% 50.00% 20.00% 0.00% 0.00%
NEW Email EMAIL DATASHEET DOWNLOAD: Service Inve..  Here's ... 2024-1.. 6 4 ... 3 0 1 66.67% 75.00% 50.00% 0.00% 0.00%
NEWSLETTER_10/24_Newsletter germany connected Ready f.. 2024-1.. 1,061 240 ... 16 4 5 22.62% 6.67% 1.51% 0.38% 0.00%
NEWSLETTER_10/24_Interview with TM Forum Whyis.. 2024-1.. 1,076 286 - 30 6 10 26.58% 10.49% 2.79% 0.56% 0.00%
NEWSLETTER_08/24_lt's about integrating Itsabo.. 2024-0.. 1,086 205 ... 25 8 7 18.88% 12.20% 2.30% 0.74% 0.00%
NEW Email EMAIL EBOOK_ODA CA and other TM Forum ... Here's..  2024-0.. 7 5. 4 1 0 71.43% 80.00% 57.14% 14.29% 0.00%
NEW Email EMAIL DATASHEET DOWNLOAD: Digital Fibre ..  Here's ... 2024-0... 4 1 0 0 1 25.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
NEWSLETTER_06/24_Highlights from DTW-24 Highlig..  2024-0... 1,095 269 ... 23 3 9 24.57% 8.55% 2.10% 0.27% 0.00%
NEWSLETTER_06/24_Did you miss it? Watch it on deman... Didyou.. 2024-0.. 326 115 - 28 0 0 35.28% 24.35% 8.59% 0.00% 0.00%
NEWSLETTER_06/24_Webinar Saveth.. 2024-0.. 1,106 427 ... 216 14 7 38.61% 50.59% 19.53% 1.27% 0.00%
NEWSLETTER_05/24_DTW24 Getrea.. 2024-0.. 1,069 567 . 409 355 2 53.04% 72.13% 38.26% 33.21% 0.00%
Totales 19,338 5,639 1,881 485 335 29.16% 33.36% 9.73% 2.51% 0.00%

El cuarto grafico muestra el rendimiento de las camparias de email marketing,
evidenciando una alta tasa de apertura y clics en las acciones de nurturing y
conversion.




OPTIMIZACION DEL PIPELINE DE VENTAS Y MEJORA EN LA
CONVERSION DE LEADS

Objetivo: Captar leads cualificados y mejorar su conversion a oportunidades
comerciales.

e (Campanas hipersegmentadas en LinkedIn y Google Ads enfocadas en
decision-makers de hospitales y laboratorios.

e Estrategia ABM (Account-Based Marketing) para grandes cuentas
estrategicas.

e |mplementacion de dashboards en CRM para medir impacto y ROl de las
campanas.

Resultados:
e Incremento de contactos comerciales Crecimiento en solicitudes de
informacion y llamadas de ventas.
« Aumento de conversiones desde trafico organico y Paid Search, reflejado en el
modelo de atribucion multicanal.
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El grafico muestra el incremento en las interacciones de contacto y llamadas y /
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comerciales, lo que demuestra una mayor generacion de oportunidades g/
comerciales.




MEDICION Y JUSTIFICACION DEL ROl DE LAS ACCIONES DE
MARKETING

Objetivo: Implementar una medicidon precisa del impacto del marketing en las ventas y optimizar la inversion.

e Integracidon de dashboards en Google Analytics y CRM.
 Modelo de atribucién multicanal para identificar qué acciones generan mas conversiones.
e (QOptimizacion continua de campanas basada en datos.

Resultados:
« 92.77% de las conversiones atribuidas a Paid Search y Direct, lo que demuestra la efectividad de la estrategia
digital.
« Menos de 1.5 dias en promedio para la conversion de eventos clave, acelerando la toma de decisiones de los

prospectos.
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« Incremento del 30% en el ROI de marketing, permitiendo una inversion mas eficiente en canales de alto
. .
rendimiento.
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Tot 285.00 €0.00 0
1 Paid Search 145.00 €0.00 0.04
2 Direct QIIED | 48.00 €0.00 0.00
3 Paid Search x 2 @IIED 30.00 €0.00 433
4 Cross-network 21.00 €0.00 0.00
5 Organic Search | 9.00 €0.00 0.00
6 Paid Search x 3 @IIED 5.00 €0.00 10.40
7 Paid Search x § 5.00 €0.00 23.00
8 [ PaidSearch x4 QLD | 4.00 €0.00 525
9 Organic Search x 2 3.00 €0.00 0.67
10 Cross-network x 2 3.00 €0.00 18.33
1 Cross-network ) Paid Search GIIED 2.00 €0.00 2.00
I Cross-network } Paid Search x 2 u Organic Search x 4 {9 ,> Cross-network >:> Organic Search ,/> Cross-network > 200 000 200
? Organic Search |
13 Organic Search /\L Cross-network 1.00 €0.00 0.00
14 Organic Search x 3 1.00 €0.00 0.00
15 Paid Search ‘) Organic Search x 2 1.00 €0.00 0.00
16 1.00 €0.00 0.00

El segundo grdfico de atribucion multicanal muestra como Paid Search y trdfico directo/SEO fueron los principales
impulsores de conversion, validando el enfoque de camparias de captacion y remarketing.
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Hola Josep que tal? Nada te
escribo solo para decirte que
estamos muy contentos con el
trabajo que esta realizando el
equipo y la verdad es que
estamos notando mucho los
resultados. . Asi que felicidades

» 11:44

Hola!! Me alegro mucho oir eso,
y te agradezco mucho el
feedback, lo transmitiré al

equipo !! 12:19 W/

...nos estamos planteando
invertir mas en una campaiia de
branding aprovechando el tiron
de resultados... como lo ves?
13:02

Te llamo esta tarde y
comentamos. 13:04 &
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IMPACTO GENERAL
DEL PROYECTO

Resultados clave:

+80% de crecimiento en trafico organico
en menos de 24 meses.

Reduccion del 30% en el ciclo de ventas,
acelerando conversiones de leads
cualificados.

Incremento del 60% en generacion de
leads cualificados con estrategias ABM vy
campanas de Ads.

Mayor visibilidad y posicionamiento en el
sector biotech, consolidando como un
referente digital.

Mejor medicion y atribucion de RO,
optimizando la inversion en marketing.




