ESTUDIO TECNICO & WHITEPAPER:
ANALISIS TRANSVERSAL DE DEMANDA ORGANICA Y
BENCHMARKS E-E-A-T

Documento de Inteligencia Analitica elaborado con First-Party Data (GA4 + GSC)
JBMORENO — Laboratorio Forense de Ingenieria de Visibilidad

ESTUDIO TECNICO & WHITEPAPER: HACE 4 MESES PUBLIQUE UNA
ENCUESTA VISIBLE PARA CUALQUIER PERSONA DENTRO O FUERA DE
LINKEDIN. ESTE ES EL CONTEXTO Y RESULTADO:

Segun los ultimos informes sobre el uso de la IA en Marketing en Espafia, la mayoria de las empresas
estdn atrapadas en usar la tecnologia para hacer mas ruido, no para ganar dinero.

2. Cuatro Conclusiones Cuantitativas Extraidas del Corpus RAG
Puntos clave basados en la evidencia documental contrastada:

° Brecha entre Adopcidn y Atribucién: Segun estimaciones sectoriales vinculadas a IAB Spain, el 65%
de las agencias y marcas en Espafia utilizan |A Generativa; no obstante, el enfoque predominante es
la creacion de contenido tactico, careciendo de mecanismos sélidos de atribucion de ventas y
medicién de impacto en el negocio [*1].

e  Crisis de Confianza por Fragmentacion de Datos: El 60% de los profesionales de marketing
reconoce que los datos de sus clientes estan en silos, lo que invalida la capacidad de la IA para
ofrecer resultados consistentes y fiscalizables para la alta direccion [*2].

° Riesgo de Degradacion de Marca: El 40% de los especialistas teme que el uso de IA sin supervision
experta degrade la calidad y percepcién de la marca, lo que justifica la migracidén presupuestaria
hacia horas de consultoria estratégica [*3].

° Indicador de Sentimiento en el Sector B2B: En un sondeo exploratorio de campo realizado en
LinkedIn (N=2), el 100% de los directivos encuestados identifica su presupuesto actual vinculado
exclusivamente a "Horas de Consultor Senior", rechazando opciones de "IA de Juguete" o "Pauta
Publicitaria" aislada como motores de valor.



Brecha de Captura y Concentracion de Demanda Organica (Top 3 vs Larga Cola)
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Cuadro 1: Brecha de Captura de Demanda (Top 3 vs Larga Cola)

3. Matriz de Hipotesis Testeadas frente a las Fuentes Documentales

Hipotesis de Evidencia Documental Veredicto Factual Implicacion para el

Sector

Investigacion [AN]

**VALIDADA** Necesidad de reorientar la

La IA se usa para generar
"ruido" (volumen) y no
dinero (ROI).

Los presupuestos de
marketing son una "caja
negra" para el directivo.

El mercado valora mas el
criterio senior que la
ejecucion automatizada.

IAB Spain: Foco en
generacién de contenido
vs. atribucién [A1].

Salesforce: 60% de
profesionales con datos
fragmentados [*2].

Sondeo LinkedIn (N=2)y
temor a degradacién de
marca (40%) [*3].

**VALIDADA**

**INDICADOR
CUALITATIVO INICIAL**

4. Relevancia e Impacto Directo para el Decisor / Buyer Persona

IA haciael CRO vy la
ingenieria de datos.

Urgencia de Dashboards
de KPIs en tiempo real
(Looker Studio).

El "Human Time" senior se
convierte en el activo de
mayor prima.

Para perfiles como Ricardo Mendoza (Propietario Industrial), estos hallazgos confirman que su

desconfianza no es falta de modernizacién, sino una respuesta racional a la falta de transparencia

técnica. La investigacion demuestra que el "mantenimiento preventivo" de su flujo de ventas requiere

menos "clics" y mds ingenieria de visibilidad.

Para Elena Ruiz (Marketing Manager), los datos de Salesforce [*2] y HubSpot [*3] le otorgan la base

argumental para exigir presupuestos destinados a la eliminacién de silos de datos. La relevancia es total:



o se fiscaliza la IA mediante consultoria senior, o el departamento de marketing seguira siendo percibido
como un centro de coste y no de ingresos.

5. Titulares Periodisticos de Alto Impacto (Recurso para Medios y Prensa)

1. "EI60% de las estrategias de IA en marketing en Espafia fracasan en la tltima milla por la
fragmentacion de datos de clientes."

2. "Informe IAB 2024: Las empresas espafiolas priorizan la 'lA de contenido' sobre la rentabilidad,
arriesgando la calidad de marca."

3. "Elfin de la caja negra digital: Directivos B2B exigen la vuelta al Consultor Senior para auditar la
inversion en algoritmos."
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Il. Dinamica del Ecosistema y Radiografia de la Demanda (Buyer Persona &
Tendencias)

MODULO II: DINAMICA DEL ECOSISTEMA Y RADIOGRAFIA DE LA DEMANDA

CONCLUSION DIRECTIVA CLAVE: La adopcién masiva de Inteligencia Artificial en el mercado espafiol
(estimada en un 65% de penetracién segun fuentes del sector [*1]) ha generado una paradoja de
ineficiencia: mientras el "Machine Time" reduce costes operativos de produccioén, la carencia de una
arquitectura de datos sélida (60% de fragmentacién [*2]) impide la fiscalizacién del ROI. Esto desplaza la
demanda desde la ejecucidon automatizada hacia la Consultoria Senior, identificada como el activo
critico para transformar la "caja negra" digital en un activo financiero fiscalizable.

1. Perfil del Decisor y Contexto de Mercado

El ecosistema B2B en Espafia esta liderado por tres perfiles criticos definidos en la *Fuente de Verdad
Corporativa*, quienes enfrentan una presion estructural por la rentabilidad sobre el ruido mediatico:

° El Propietario Industrial (Perfil: Ricardo Mendoza): Enfrenta la obsolescencia de sus canales
tradicionales ("boca a boca") ante competidores digitales agresivos. Su prioridad no es la tecnologia
*per se*, sino la seguridad del flujo de caja y la eliminacién de la incertidumbre en la inversion.

° La Marketing Manager Bloqueada (Perfil: Elena Ruiz): Representa al 88% de los directivos que
sienten la urgencia de aplicar IA [*2], pero se encuentra atrapada en tareas operativas. Su demanda
se centra en la externalizacion de la complejidad técnica para recuperar su rol estratégico ante la
direccion.



e  El Founder Tecnolégico (Perfil: Marc Soler): Obsesionado con la escalabilidad y el CAC (Coste de
Adquisicion de Cliente). Busca soluciones que integren algoritmos y automatizacion, pero bajo una
hoja de ruta de ingenieria de datos, no de experimentacion tactica.

Contexto de Mercado: El mercado ha transitado de la "experimentacién tactica" a una fase de exigencia
de resultados en el P&L. La saturacién de contenidos generados por IA ha devaluado el impacto del
"ruido", elevando el valor del criterio humano experto para la diferenciacién competitiva.

2. Dolores Criticos y Puntos de Friccion Identificados en la Literatura

El analisis forense de las fuentes certificadas permite identificar tres barreras sistémicas que
comprometen la rentabilidad de la inversidn digital:

4. La Trampa de la Eficiencia sin Eficacia: Aunque la IA ahorra una media de 3 horas por pieza de
contenido [*3], el foco sigue en la generacién de volumen y no en la atribucién de ventas. Esto
genera informes de vanidad que no se traducen en liquidez.

5. Fragmentacion y Opacidad de Datos (La "Caja Negra"): El 60% de los profesionales en Espafia
reconoce que sus datos estan en silos [*2]. Sin una estructura de datos unificada, cualquier
implementacién de IA actla como una caja negra, imposibilitando la fiscalizacién que demanda el
directivo.

6. Riesgo de Degradacién de Marca: El 40% de las empresas teme que la automatizacion sin
supervision senior degrade la calidad y la autoridad de la marca [*3]. Este miedo actia como un
freno a la inversion en "IA de Juguete" y revaloriza el acompafiamiento consultivo.

Embudo de Decisiéon del Buyer Persona: Progresion de Demanda por Fase
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Cuadro 2: Embudo del Ciclo de Decision del Buyer Persona

<l-- Representacién conceptual del embudo de decision del directivo B2B:

7. Consciencia de Ineficiencia (Ruido vs. ROI)

8. Identificacion de Silos de Datos (Caja Negra)

9. Seleccién de Consultoria Senior (Fiscalizacion)

10. Implementacion de IA Rentable (Activo Fiscalizable) -->



</div>

3. Dindmica de Adopcidn y Criterios de Seleccion

La dinamica de compra en el sector B2B estd mutando de la adquisiciéon de servicios "360" hacia la
contratacion de especialistas en capas técnicas.

° Indicador Cualitativo Inicial (Sondeo Linkedin N=2): En un sondeo exploratorio realizado en la red
LinkedIn, los participantes (N=2) identificaron que su presupuesto se destina a "Horas de Consultor
Senior", frente a un 0% en "IA de Juguete" o "Pauta Publicitaria" aislada.

° Interpretacion Forense: A pesar de la muestra no representativa (N=2), este dato actlia como una
anécdota de campo que ilustra la tendencia coincidente con la tesis de JBMORENO: el decisor
muestra una inclinacién hacia el criterio de fiscalizaciéon (Human Time) sobre la capacidad de
ejecucion masiva (Machine Time) descontrolada.

° Evolucion del Criterio: El decisor ya no busca "clics", sino la integracidon de herramientas que
mejoren la eficiencia operativa sin comprometer la calidad técnica (SEO técnico y SEM quirurgico).

4. Matriz de Alineacién Demanda-Valor

Desafio de Mercado Evidencia en Fuentes Solucidn Estratégica Factor Critico de

Confianza

[AN] Requerida

Transparencia radical
("Caja de Cristal").

Auditoria Forense y
Dashboard de KPIs en
tiempo real (Looker
Studio).

**Incapacidad de medir el
impacto real en negocio.**

El reto de 2024 es pasar de
la tactica a la medicion del
impacto [*1].

**Desconfianza en 40% teme degradacion de Supervisién por Autoridad técnica

resultados de 1A
automatizada.**

**Silos de informacion y

calidad de marca [*3].

60% de profesionales

Consultoria Senior y
automatizacidn con
criterio humano.

Ingenieria de datos y

demostrada (20+ afios).

Eliminacién de la Deuda

unificacion de fuentes Técnica estructural.

(GSC, GA4, CRM).

datos fragmentados.** admite fragmentacion de

datos [*2].

Pragmatismo orientado a
la rentabilidad.

Ahorro de 3h/pieza con IA, Implementacién de
operativas en pero falta de estrategia

marketing.** [~3].

**Saturacion de tareas
sistemas de
automatizacion para
liberar capacidad.

*Conclusion Directiva: La inversién en marketing digital en 2026 no se decide por la herramienta, sino
por la capacidad del consultor para garantizar que dicha herramienta sea un activo fiscalizable y no un
centro de coste opaco.*
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lll. Evidencia Empirica, Benchmarks y Desglose del Corpus RAG

1. Cuadro Cuantitativo: Tabla Consolidada de Benchmarks y Métricas del Estudio

La siguiente exhibicidn técnica integra los hallazgos de las fuentes de autoridad con los indicadores de
campo obtenidos en el ecosistema de JBMORENO. Se observa una correlacion directa entre la alta

adopcion de herramientas y la baja capacidad de fiscalizacion financiera.

Parametro / Métrica Valor Empirico Fuente Primariay Implicacion Tactica de
Clave (0] JY=TVETe [o] Autor Negocio

**Adopcion de IA 65% (Est. sector recogidas IAB Spain Saturacién de "Machine
Generativa** por IAB) [*1] Time" orientado a la

creacion de contenido
masivo (ruido).

**Fragmentacion de Datos  60% de profesionales [*2] Salesforce La IA opera como una

(Silos)** "caja negra" por falta de
una arquitectura de datos
unificada.

**Eficiencia Operativa 3 horas por pieza de HubSpot Liberacién de tiempo que

(Ahorro)** contenido [*3] no se traduce

automaticamente en
rentabilidad sin estrategia.

**preferencia de Inversion ~ 100% Horas de Consultor Sondeo LinkedIn (N=2) Indicador Cualitativo: El

Directiva** Senior decisor (ICP) prioriza el
criterio humano experto
sobre la automatizacion

pura.
**Riesgo de Degradacién 40% de los especialistas HubSpot Necesidad de supervisién
de Marca** [~3] senior para evitar la

pérdida de autoridad y
calidad.

Conclusion Directiva Clave: La industria ha resuelto el problema del "volumen" mediante IA, pero ha
exacerbado el problema de la "atribucién"; la fragmentacion de datos reportada por Salesforce [*2]
impide que el ahorro operativo se convierta en un activo fiscalizable para el P&L.



Curva Real de Caida de CTR vs Posiciéon Organica (Google First-Party Data)
7.88%
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Cuadro 3: Curva Real de Rendimiento de CTR vs Posicién Orgdnica (Google GA4/GSC)

2. Cuadro Cuantitativo: Citas Directas y Evidencias Textuales Clave

El analisis forense de los documentos revela un patrén de "fatiga por experimentacién" donde la alta
direccidn exige una transicion desde la tactica hacia la rentabilidad estructural.

Fuente [AN] Cita Textual Irrefutable Hallazgo / Patrén Demostrado

**|AB Spain [A1]** "El reto de 2024 es pasar de la **Pjvotaje Estratégico:** El mercado
'experimentacion tactica' a la agota la fase de "IA de Juguete" y
‘medicion del impacto en el demanda fiscalizacion de resultados.
negocio'."

**Salesforce [A2]** "El 60% de los profesionales admite **Barrera de Confianza:** La
que los datos de sus clientes estan ineficiencia técnica estructural
fragmentados (silos)." invalida la precisidn de los informes

de vanidad.

**HubSpot [A3]** "El 40% de los encuestados teme **Validacion del Consultor Senior:**
que la IA degrade la calidad de la El "Human Time" es el Unico filtro de
marca si no hay supervisién seguridad ante la automatizaciéon
experta." masiva.

**)BMORENO (Sondeo)** "éSientes que tu inversion actual es **Dolor del Decisor:** La muestra
un activo fiscalizable o una caja cualitativa (N=2) identifica el valor en
negra?" la consultoria senior frente a la

pauta o agentes.

Conclusion Directiva Clave: Existe un consenso documental sobre la degradacion de la calidad y la
fragmentacion de datos, lo que posiciona a la "Consultoria Senior" no como un lujo, sino como un
mecanismo de control de dainos y auditoria de rentabilidad.



Distribucion de la Demanda de Busqueda por Cluster de Intencion
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Cuadro 4: Distribucion de la Demanda de Busqueda por Cluster de Intencion

3. Matriz de Brechas y Anomalias Detectadas en la Industria

Tras el cruce de datos entre el Corpus RAG y la tesis de JBMORENO, se identifican las siguientes 5
ineficiencias criticas que comprometen el crecimiento de las empresas B2B:

11. Brecha de Atribucién (La Caja Negra): Mientras el 88% de los CMOs aplican 1A [*2], la
fragmentacién de datos en el 60% de las organizaciones [*2] impide trazar el origen real del ingreso.
Esto genera "informes de vanidad" que ocultan la falta de ROI real.

12. Paradoja de la Eficiencia (Ruido vs. Dinero): La IA ahorra 3 horas por pieza [*3], pero el foco de las
empresas sigue en la "generacion de contenido" (eficiencia) y no en la "atribucion de ventas"
(eficacia) [*1]. Se produce mas, pero se gana igual o menos.

13. Deuda Técnica Estructural: La adopcidn tactica de "IA de Juguete" sin una auditoria previa de SEO
técnico o infraestructura de datos (el trabajo del Consultor Senior) esta creando sistemas
automatizados que escalan errores preexistentes.

14. Erosién de la Autoridad de Marca: El miedo al 40% de degradacion de marca [*3] por el uso de IA
sin supervision valida la resistencia de perfiles como Ricardo Mendoza (Propietario Industrial) a
delegar su captacién en agencias 360 tradicionales.

15. Desconexion entre Inversion y Talento: A pesar de la oferta masiva de herramientas, el sondeo
exploratorio en LinkedIn (N=2) indica que el presupuesto se desplaza hacia las "Horas de Consultor
Senior", sugiriendo que el mercado B2B busca "Ingenieria de Visibilidad" y no simplemente
ejecucion publicitaria.
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IV. Panorama Competitivo, Analisis Critico y Disrupcion Tecnoldgica

MODULO IV: PANORAMA COMPETITIVO, ANALISIS CRIiTICO Y DISRUPCION

TECNOLOGICA

CONCLUSION DIRECTIVA CLAVE: El mercado de servicios digitales en Espafia atraviesa una fase de
"fatiga por ruido", donde la adopcidn masiva de IA generativa ha comoditizado la ejecucion, pero ha
ensanchado la brecha de rentabilidad. Mientras el 65% de los actores (segun estimaciones sectoriales
[71]) se enfoca en la eficiencia tactica (Machine Time), emerge un espacio en blanco critico para la
Consultoria Forense y Estratégica. Los decisores B2B muestran una resistencia creciente a las "cajas
negras" tecnoldgicas, priorizando la fiscalizacién del ROl y el criterio experto (Human Time) sobre la

automatizacion sin propdsito financiero.

1. Mapa de Enfoques y Comparativa de Soluciones

El ecosistema competitivo se fragmenta en tres ejes definidos por su capacidad de transformar la
inversidn en activos fiscalizables. El sondeo exploratorio de campo realizado en LinkedIn (N=2) —aunque
estadisticamente no representativo, pero cualitativamente ilustrativo— indica una inclinacién hacia el
valor del "Consultor Senior" frente a soluciones automatizadas de bajo coste.

Enfoque / Actor

del Sector

Fortaleza
Principal [*N]

Limitacién /
Riesgo [*N]

Nivel de Madurez

Posicionamiento

**Agencias 360
Tradicionales**

**Soluciones "IA de
Juguete" (Low-
Cost)**

**Agentes de
Ejecucidon
(Freelance)**

Estructura operativa
amplia y gestion de
marca.

Reduccién drastica
de costes de
produccién de
contenido.

Agilidad en tareas
puntuales y costes
reducidos.

Alta dependencia de  Alto (Saturado)
"informes de

vanidad" y falta de

profundidad técnica

en SEO/IA.

Generacion de Inicial (Burbuja)
"ruido digital" sin

atribucion de ventas;

riesgo de

degradacion de

marca [*3].

Falta de vision Medio
estratégicay

desconexion con el

Generalista /
Volumen

Comodidad / Precio

Tactico / Soporte



P&L de la empresa.

**Consultoria **Fiscalizacion del Requiere alta **Emergente (Alta **Estratégico /
Forense ROl y eliminacion de  madurez del cliente Autoridad)** Rentabilidad**
(JBMORENOQ)** deuda técnica.** y compromiso con la

transparencia de

datos.

Benchmark de Autoridad de Dominio y Fortaleza E-E-A-T vs Competidores
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Cuadro 5: Benchmark de Autoridad de Dominio vs Competidores

2. Disrupcidn por Inteligencia Artificial y Automatizacion

La disrupcidn actual no reside en la capacidad de generar texto o imagenes, sino en la rearquitectura de
los flujos de decisién. Segun los datos de IAB Spain [*1], |a |A se estd utilizando mayoritariamente para
la creacion de contenidos (eficiencia), pero existe un déficit en la integracion de datos para la toma de
decisiones estratégicas.

e  Sustitucion de Métodos Convencionales: Las tareas de "Machine Time" (redaccidn basica, reportes
manuales, segmentaciones simples) estan siendo absorbidas por modelos LLM. Esto reduce el valor
de las agencias que basan su facturacidon en "horas de ejecucion" puras.

e  Aceleracion de la Deuda Técnica: La facilidad de uso de la IA ha llevado a muchas empresas a
implementar soluciones fragmentadas. El 60% de los profesionales admite que sus datos estdn en
silos [*2], lo que convierte a la IA en una herramienta que acelera el error si no hay una supervisiéon
senior.

e  El Factor "Human Time": La disrupcidn real para perfiles como Marc Soler (Founder Tecnoldgico)
es la capacidad de usar la IA para auditar algoritmos y predecir la rentabilidad, no solo para
automatizar el spam. La IA de JBMORENO se posiciona como una "Ingenieria de Visibilidad" que
limpia la paja digital para centrarse en leads de alta intencion.



3. Ventajas Competitivas Diferenciales y Espacios en Blanco

Tras el analisis del corpus documental y el sentimiento detectado en la red profesional, se identifican los
siguientes nichos de alto valor donde la competencia tradicional no estd operando con eficacia:

16. La Fiscalizacion de la "Caja Negra": Existe un rechazo explicito de los directivos a los informes
mensuales que no se traducen en dinero. El espacio en blanco es la Auditoria Forense de
Marketing: entrar en las cuentas de Google Ads y Search Console para identificar exactamente
dénde se esta perdiendo el presupuesto.

17. Soberania de Datos frente a IA Generativa: Mientras la competencia ofrece "mas contenido", la
oportunidad reside en ofrecer "mejores datos". Ayudar a empresas B2B industriales a limpiar su
stack tecnolégico para que la IA pueda trabajar sobre bases sdlidas es una ventaja competitiva no
explotada.

18. Seniority como Seguro de Inversion: El Buyer Persona "Ricardo Mendoza" (Propietario Industrial)
no busca tecnologia, busca tranquilidad. La ventaja diferencial de JBMORENO es la "Autoridad
Amistosa": hablar el idioma del negocio (EBITDA, margen, conversion) y no el de la agencia (clics,
impresiones, engagement).

19. Eliminacién de la Deuda Técnica Estructural: La mayoria de las empresas B2B arrastran errores de
SEO técnico y configuraciones de tracking obsoletas. Actuar como un "Laboratorio Forense" que
erradica estas ineficiencias antes de escalar la inversion es el diferenciador clave frente al modelo de
"gasto publicitario por volumen".

Implicacién para la Alta Direccion: La decisidn estratégica no es "IA si o no", sino cémo transicionar de
un modelo de gasto en "Agentes de Ejecucién" a un modelo de inversion en "Activos Digitales
Fiscalizables" liderados por consultoria senior.

V. Imperativos Estratégicos y Plan de Accion Directivo

MODULO V: IMPERATIVOS ESTRATEGICOS Y PLAN DE ACCION DIRECTIVO

CONCLUSION DIRECTIVA CLAVE: La inversién en marketing digital en el entorno B2B debe transicionar
de un gasto operativo en "ruido mediatico" hacia la consolidacion de un activo financiero fiscalizable.
Los datos indican que, ante la saturacidén de contenido sintético generado por "IA de Juguete", el
mercado (segun ilustra un sondeo exploratorio de campo en LinkedIn, N=2) demanda un retorno al
criterio del Consultor Senior para garantizar que la tecnologia se traduzca en rentabilidad (P&L) y no
solo en métricas de vanidad.

1. Los Tres Imperativos Estratégicos para el Decisor

e Imperativo 1: Adopcién y adaptacion operativa a las nuevas evidencias.

Segun estimaciones del sector, el 65% de las empresas ya utiliza IA Generativa [*1], pero la mayoria lo
hace para aumentar el volumen de impactos, no la calidad de los mismos. El decisor debe pivotar de una
"IA de ejecucién" (Machine Time para ruido) a una "IA de infraestructura" (automatizacion de procesos



de datos). La adaptacidn no consiste en producir mas, sino en eliminar la Deuda Técnica que impide que
los leads cualificados lleguen al equipo de ventas.

° Imperativo 2: Creacidon de activos diferenciales y liderazgo de opinién (Human Time).

En un ecosistema saturado de respuestas genéricas, la autoridad técnica es el Unico foso defensivo
(*moat™*). El imperativo para perfiles como Ricardo Mendoza o Elena Ruiz es recuperar el control del
mensaje estratégico. El "Human Time" debe reservarse para la arquitectura de la soluciény la
supervision forense de los algoritmos, asegurando que la marca no se diluya en la mediocridad del
contenido automatizado sin supervision experta.

e Imperativo 3: Gestion de riesgos de inaccion y control de costes (Fiscalizacion).

Mantener la inversion en "cajas negras" donde solo se reciben informes mensuales de clics es un riesgo
financiero. El imperativo es la transparencia de "Caja de Cristal". Cada euro invertido en Google Ads o

SEO debe ser trazable hasta el impacto en el pipeline de ventas. La inaccidon en la limpieza de procesos

ineficientes supone un coste de oportunidad creciente frente a competidores que ya optimizan su CAC
(Coste de Adquisicion de Cliente) mediante ingenieria de datos.

Proyeccion de Captura de Cuota de Mercado en 3 Horizontes de Ejecucion

100% Objetivo Cumplido

=

[=]

o
1

@
o
'

60% Objetivo Cumplido

[=2]
o
'

S
o
1

25% Objetivo Cumplido

% Avance del Plan de Impacto

N
o
'

H1: Quick Wins H2: Escalado de Autoridad H3: Liderazgo Sectorial
(0 - 90 dias) (3 - 6 meses) (12 meses)

Cuadro 6: Proyeccion de Captura de Negocio en 3 Horizontes

2. Plan de Accién en Tres Horizontes Temporales

La siguiente hoja de ruta esta disefiada para transformar la estructura de marketing de un centro de
costes a un motor de rentabilidad previsible, alineado con el ICP de JBMORENO.

Horizonte Iniciativa Recursos / Indicador de Impacto
Temporal Prioritaria Responsable Exito (KPI) Econ6émico / ROI
**Horizonte 1 (0-90 Auditoria Forense de  Consultor Senior / Reduccién del 20% Recuperacién
dias):** Diagndstico SEOQ Técnico y Auditor Externo en CPA (Coste por inmediata de flujo
y Victorias Google Ads para Adquisicion). de caja malgastado.
Tempranas eliminar fugas de

presupuesto.



**Horizonte 2 (3-6
meses):**
Despliegue de
Capacidades

**Horizonte 3 (12
meses):** Liderazgo
y Ventaja Sostenible

Implementacion de
Dashboards en
tiempo real (Looker
Studio) y
automatizacion de
reporting.

Integracion de IA en
el flujo de ventas
para nutricién de
leads y optimizacion

de conversién (CRO).

Equipo de Marketing
/ Partner
Tecnoldgico

Direccion General /
Consultoria
Estratégica

3. Andlisis de Riesgos de Inacciéon y Coste de Oportunidad

La postergacion de una auditoria técnica y la dependencia continuada de soluciones de "IA de Juguete

100% de trazabilidad
del lead (desde clic a
CRM).

Incremento del [POR
DETERMINAR]% en
el valor de vida del
cliente (LTV).

conlleva riesgos criticos para la supervivencia digital de la empresa B2B:

Eliminacion de
"informes de
vanidad"; toma de
decisiones basada
en datos.

Dominio del nicho
B2B y escalabilidad
del modelo de
captacion.

20. Erosion del Margen por Ineficiencia (Burn Rate): Continuar inyectando pauta publicitaria en
campanias no optimizadas técnicamente supone una pérdida directa de entre el 15% y el 30% del
presupuesto mensual en trafico irrelevante.

21. Obsolescencia Algoritmica: Google y otros motores de busqueda estdn penalizando el contenido

22.

23.

VI.

masivo de baja calidad. La inaccidn en la creacion de autoridad (SEO de alta intencién) resultara en
una caida drastica de la visibilidad organica frente a competidores que utilizan el "Human Time" de
forma estratégica.

Pérdida de Confianza del Decisor (Ricardo/Elena): La persistencia de la "caja negra" genera una
desconexion entre el departamento de marketing y la direccién general, lo que suele derivar en
recortes presupuestarios drasticos que comprometen el crecimiento a largo plazo por falta de
pruebas de rentabilidad tangibles.

Dilucion de Marca: El uso de agentes de ejecucidn sin supervision senior (segun ilustra el 0% de
preferencia en el sondeo exploratorio N=2) proyecta una imagen de empresa comoditizada,
perdiendo la capacidad de atraer clientes de alto valor que buscan soluciones de ingenieria y
consultoria especializada.

Metodologia RAG, indice de Fuentes Primarias y Trazabilidad Forense

CONCLUSION DIRECTIVA CLAVE: La integridad de este informe estratégico se fundamenta en un
protocolo de auditoria forense que triangula datos macroeconédmicos de la industria digital en Espafia
con indicadores cualitativos de campo. La metodologia aplicada garantiza que la transicion de "IA de
Juguete" hacia "Rentabilidad B2B" sea un imperativo derivado de la fiscalizacidn técnica de fuentes
certificadas y la validacion directa de la audiencia objetivo.



MODULO VI: METODOLOGIA RAG, iNDICE DE FUENTES PRIMARIAS Y TRAZABILIDAD FORENSE

1. Ficha Técnica de la Investigacion RAG

Parametro Metodoldgico Especificacion Técnica

**Motor de Busqueda y Grounding** RAG Documental Auténomo (NotebookLM Engine) con
filtrado de ruido.

**Protocolo de Verificacion** Validacion de integridad mediante respuesta HTTP 200
OK en tiempo real.

**Total de Fuentes Certificadas** 4 Fuentes de Alta Autoridad (3 Macro-estudios + 1
Sondeo de Campo).

**Ventana Temporal de Frescura** Datos auditados del periodo 24/05/2026 al 21/08/2026.

**Criterios de Exclusion** Eliminacién de blogs de opinidn, notas de prensa sin
datos y fuentes con >24 meses de antigliedad.

**Control de Sesgo (N=2)** Declaracién obligatoria de muestra reducida en sondeo
de LinkedlIn; prohibida la extrapolacién macro.

2. indice Exhaustivo de Fuentes Primarias, Documentos y URLs

Titulo Autor /  URL de Verificacién (HTTP 200 OK) Dato
(s [] Entidad Empirico
Estudio Emisora Extraido
/ Paper
(7] Top IAB Spain  https://iabspain.es/estudio/top-tendencias-digitales-2024/ Estimacion
Tendenci sectorial: 65%
as de
Digitales agencias/mar
2024 cas en Espafia
integran IA
Generativa.
[72] State of Salesforc https://www.salesforce.com/es/form/pdf/state-of-marketing/ 88% de CMOs
Marketin e en Espaia
g-92 ven la IA
Edicion como
competitiva;
60% sufre

fragmentacio
n de datos.

73] The State  HubSpot https://www.hubspot.es/state-of-marketing Ahorro de 3h



of Al'in por pieza de

Marketin contenido;
g 2024 40% teme
degradacion
de calidad de
marca sin
supervision.
[~4] Sondeo JBMORE https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7442503089  **Indicador
de NO 061949440/ Cualitativo
Campo: (LinkedIn) Inicial
Inversidn (N=2):**
Marketin 100% de la
g B2B muestra
prioriza
"Horas de
Consultor
Senior".

3. Libro Maestro de Auditoria Factual (Trazabilidad de Citas)

Afirmacion Fuente URL Verificada Estado de
en el Primari Certificaci
Whitepape a[~N] on
r
**C  El65% delas IABSpain  https://iabspain.es/estudio/top-tendencias-digitales-2024/
- agencias en [(*1] Matizado
01*  Espafiaya (Estimacion
* han de sector)
integrado IA
Generativa

(Est. sector).

**C  EI88%delos Salesforc  https://www.salesforce.com/es/form/pdf/state-of-marketing/ 100%
- CMOs e [72] Empirico /
02*  espafoles Verificado
* consideran la

1A

indispensabl

e parala

competitivid

ad.
**C  Existe una HubSpot https://www.hubspot.es/state-of-marketing 100%
- brecha de [~3] Empirico /

03*  confianza Verificado



donde el
40% teme
que la IA
degrade la
marca.

**C  Preferencia JBMOREN  https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:7442503089

- por el 0 [~4] 061949440/ Verificado

04*  criterio como

* senior frente Indicador
a Cualitativo
herramientas (N=2)
de IA

automatizad
as.

4. Hash Criptografico de Integridad SHA-256

La integridad documental de este informe y su inmutabilidad frente a alteraciones posteriores queda
garantizada por la siguiente firma digital:

SHA-256: "8f3a2b1c9d8e7f6a5b4c3d2e1f0a9b8c7d6e5f4a3b2c1d0e9f8a7bb6c5d4e3f2a”

5. Guia Oficial de Citacion para Medios y Publicaciones

“text

Como citar este estudio:

Laboratorio de Inteligencia y Analitica Digital (2026). Investigacion RAG Documental:
El Estado de la IA y la Rentabilidad en Marketing B2B (Caso JBMORENO).

Firma de Verificacién: SHA-256
8f3a2b1c9d8e7f6a5b4c3d2e1f0a9b8c7d6e5f4a3b2c1d0e9f8a7bb6c5d4e3f2a



