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• Laboratorio biotecnológico 

• Fundado en 1897 en Francia 

• Traslado a España en 1996 

• Nuevo laboratorio en 2010 en Cox 

• Equipo de 50 personas

¿Quiénes somos?
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Nuestras especialidades
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Nuestras especialidades
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enlace

https://labquinton.com/index.php/s/odTw3TwQWwpPbHa
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¿Dónde estamos?
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Antecedentes (2017)

Fuerza comercial de puerta fría

BB.DD. comercial obsoletas

Eventos offline (seminarios, ferias) sin reflejo en el online

Competencia desleal en la venta online  

(nacional e internacional))
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Diversificación: nuevas gamas
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Plan de transformación digital
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Caso Quinton Medical

Productos sanitariosComplementos 
alimenticios
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¿A quién nos dirigimos?

Buyer persona B2B 

Profesionales de las medicinas holísticas y las terapias alternativas. 
Prescriben con frecuencia productos naturales y están familiarizados 

con las propiedades terapéuticas del agua de mar. 

Buyer persona B2C 

Mujeres, de entre 40-50 años, clase media-alta, con intereses por la 
vida sana y el deporte.  

Afines a las soluciones que ofrece la medicina natural.  
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Objetivos B2B

Crecimiento de la cartera de 

clientes de los delegados 

Despertar su interés para que 

acaben solicitando una visita

Generar una imagen de marca 

unificada
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Objetivos B2C

Estar más cerca del consumidor: 

e-commerce, marketplaces, social 

selling etc.

Medir todas las acciones: 

crear una infraestructura técnica 

que permita trazar todo el 

customer journey

Escuchar a nuestros clientes 

atendiendo a sus necesidades
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Estrategia B2B: Inbound Marketing
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Estrategia B2C: segmentación

Interesado en los productos 
y terapias naturales

Poseen características 
afines a nuestro buyer 

persona

Interesados en las terapias 
con agua de mar

Clientes actuales 
(canales offline)

Referidos por 
prescripción médica

CRECIMIENTO 
• Generar awareness y ganar presencia en el 

mercado 
• Despertar el interés de públicos afines, 

convirtiéndolos a clientes. 
• Poner en práctica el conocimiento adquirido 

en las otras estrategias. 

CONSOLIDACIÓN 
• Afianzar nuestra posición en el mercado. 
• Migrar clientes de otros canales de 

distribución offline al canal de venta online. 
• Generar tráfico muy cualificado y recoger 

datos de comportamiento.

CIERRE Y FIDELIZACIÓN 
• Generar ventas y recurrencia.  
• Aumentar el importe del ticket de compra. 
• Recabar información sobre nuestro buyer 

persona ideal.

PR / Menciones en medios 

Acciones con Influencers 

Marketplaces

SEO / SEM 
Social Media Ads Content 

marketing

CRO 

Marketing Automation
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enlace

https://labquinton.com/index.php/s/yqotsDyJgZK34tJ
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¡Gracias!


