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MODELO PROPIO

ModeloB4

Las cuatro audiencias que tiene tu empresa

y que probablemente no estas trabajando por
separado.

La mayoria de las empresas tienen un plan de marketing.
Pocas tienen un sistema que habla a todas sus audiencias.
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La empresda que

habla

Un plan, una audiencia, un
embudo.
El equipo de marketing define su "cliente

ideal", construye un embudo para él y
mide si llegan leads del perfil correcto.
Todo tiene sentido sobre el papel. El
problema: esa empresa también vende a
distribuidores, trabaja con prescriptores y
depende de un territorio concreto para
crecer. Ninguno de esos interlocutores
aparece en el plan.

LO QUE OCURRE EN CONSECUENCIA

Marketing que habla solo con
la mitad de quien importa.
Los canales se concentran en el

consumidor final mientras la red de
prescripcion crece sin estrategia. Los
acuerdos de distribucién se negocian sin
apoyo de marketing. El territorio se

trabaja como si fuera neutral. Y el plan se

evalla por leads directos, ignorando el
60% de la influencia real sobre la decision
de compra.

Un framework de estrategia digital que identifica y trabaja
simultdneamente las cuatro audiencias que tiene cualquier
empresa con cierta complejidad comercial. el consumidor final, el
intermediario, el prescriptor y el territorio. Cada una con su l6gica,

Su embudo y sus métricas.



Cuatro audiencias.

El cliente final. La audiencia mas
visible y, a menudo, la Gnica que se
trabaja.

La persona que compra, usa y recomienda. Es quien paga la
factura y con razén recibe la mayor atencion. El error no es
trabajarla — es trabajarla en exclusiva, ignorando que otras
audiencias pueden activar, amplificar o bloquear la decision de

compra mucho antes de que el consumidor final llegue.

¢Quién es el usuario final y qué necesita saber para
elegir?

El intermediario que decide si tu producto
llega al lineal, a la red o al contrato.

Distribuidores, cadenas, plataformas, compradores corporativos.
No usan el producto — deciden si entra en el circuito. Tienen
criterios radicalmente distintos al consumidor final: margenes,
rotacion, condiciones de pago, exclusividad. Confundirlos con el
consumidor final es uno de los errores mas caros del marketing
industrial.

¢Quién decide si nuestra oferta entra en el sistema de
compra de un tercero?




El prescriptor. Recomienda sin comprar. Influye
mas que cualquier anuncio.

El médico que receta, el arquitecto que especifica, el consultor que
recomienda, la agencia partner que revende. No compra
directamente, pero su criterio mueve decisiones en cadena. Es la
audiencia mas rentable de trabajar y la méas ignorada. La mayoria
de las empresas no tiene una sola pieza de comunicacion pensada

especificamente para ella.

¢Quién tiene la credibilidad para recomendar lo que
vendemos d otros?

El territorio. El lugar como audiencia activa, no como
decorado.

Administraciones, asociaciones sectoriales, medios locales,
comunidad. El territorio no es el escenario donde opera la empresa
— es una audiencia con capacidad de facilitar o dificultar el
crecimiento. Una empresa que trabaja su presencia local con
estrategia tiene acceso a licitaciones, ayudas y redes de

prescripcion que sus competidores ignoran.

¢Qué actores del entorno local pueden facilitar u
obstaculizar nuestro crecimiento?




El mismo modelo.

CASO - FMCG [ LABORATORIOS

Cosmeética de farmacia con prescripcion médica

B2C + B2B + B2P + B2L ACTIVOS

Paciente [ Cadena de farmacia Dermatélogo Colegiosy
consumidor asociaciones

CASO - AGROALIMENTARIO /| EXPORTACION

Cooperativa con venta nacional e internacional

B2B + B2L DOMINANTES

Consumidor final Central de compras Chef prescriptor DO / Generalitat



CASO - SERVICIOS PROFESIONALES
B2B + B2P EQUIVALENTES

Consultora digital con modelo partner

Director de CEO / direccién Agencia partner Camaras [
marketing general ecosistema

Seis senales de que

Tus campafias generan Tus intermediarios no Alguien recomienda tu
leads pero node la tienen materiales producto sin que lo
calidad esperada propios hayas trabajado

Hay ayudas o Tu plan tiene un Gnico Produces el mismo
licitaciones en tu buyer persona contenido para todos los
territorio que no canales

aprovechas




El error mas habitual antes del B4.

CON EL MODELO B4

Un embudo, cuatro audiencias Cuatro embudos, una sola
forzadas estrategia

Un Unico embudo de captacion para "el
cliente”

Contenido genérico que intenta hablar a
todos a la vez

Los prescriptores reciben el mismo email
que el consumidor

El distribuidor usa los materiales del
consumidor final

El territorio no aparece en ningun plan ni
presupuesto

Solo se mide el lead directo, ignorando la
influencia indirecta

Cada audiencia tiene objetivo, mensaje y

meétricas propias

El contenido para prescriptores habla de
criterio y reputacion técnica

El contenido para distribuidores habla de
margen, rotacion y soporte

., El B2L trabaja presencia institucional y

acceso a financiacion

Los cuatro embudos se coordinan: el
prescriptor activa al consumidor

Se mide la influencia cruzada, no solo el
lead directo




METODOLOGIA

Como aplicamos
el B4 enla prdactica.

El B4 no es un informe que entregamos y dejamos sobre la mesa. Es el eje

estructural de la estrategia digital desde el primer dia.

Sesion de mapeo de audiencias

En la primera sesion de 45 minutos identificamos qué audiencias tiene realmente la empresa,
cuales estan activas sin estrategia y cuales se ignoran por completo. El resultado es un mapa
B4 especifico de tu negocio.

Diagnéstico de presencia por audiencia

Auditamos qué materiales, canales y mensajes existen para cada audiencia. En la mayoria de
los casos, el 80% de los recursos estan en B2C y el resto de audiencias carecen de soporte
propio.

Priorizacion porimpacto
No todas las audiencias tienen el mismo peso. Priorizamos las dos o tres que ofrecen mayor

retorno a corto plazo. El B4 completo es el objetivo; el B4 priorizado es el punto de partida
realista.

Diseno del sistema de contenidos y canales

Cada audiencia tiene su ecosistema propio: canales preferentes, formatos, frecuencia 'y
meétricas. El sistema se disefia para que las audiencias se refuercen entre si, no para que
compitan por el mismo presupuesto.

Medicion cruzada

Un prescriptor bien trabajado puede activar diez ventas sin aparecer en ningn embudo directo.

Medimos la influencia cruzada entre audiencias con atribucién multicanal y andlisis de rutas de
conversion no lineales.
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SIGUIENTE PASO

cCuantas audiencias
trabaja realmente
tu empresa?

Sesion estratégica de 45 minutos para saberlo.

Sincompromiso,sin cuestionariosde 40 preguntas.En 45minutos
aplicamos el mapeo B4 a tu negocio y te decimos exactamente qué
audiencias estas ignorando y cuanto te esta costando.

SOLICITAR SESION ESTRATEGICA

No necesitas
mas marketing.

Necesitas un sistema.
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https://eruga.es/contacto

