


Demand Generation:
Captando y educando al

cliente ideal
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El entorno B2B está en constante evolución, impulsado por cambios
tecnológicos, macroeconómicos y culturales.
En 2025, las empresas europeas se enfrentarán a un panorama
competitivo que exigirá estrategias más precisas y adaptadas para
sobresalir en tres áreas clave: Demand Generation, Growth y Revenue
Architecture.
Este whitepaper explora las tendencias principales que están
configurando cada una de estas disciplinas, basándose en
investigaciones de empresas relevantes y emergentes en el mercado.

La generación de demanda ha dejado de ser una simple actividad de
marketing para convertirse en una estrategia integrada que conecta
ventas, tecnología y datos. En 2025, las tendencias principales en este
área incluyen:

TENDENCIAS DESTACADAS

CONTENIDO HIPERPERSONALIZADO BASADO EN IA
Las herramientas de inteligencia artificial como ChatGPT, Gemini,
Jasper u otras permiten crear contenido personalizado a escala. Esto se
refleja en la adaptación de mensajes según el comportamiento del
usuario en tiempo real. Empresas como SalesForce, HubSpot o Clay
lideran este enfoque, mientras startups como Storyly aprovechan la
personalización para generar interacciones visuales.

AUTOMATIZACIÓN Y ORQUESTACIÓN MULTICANAL
Plataformas como Marketo Engage y ActiveCampaign están integrando
capacidades multicanal que permiten a las empresas orquestar
interacciones



ESTRATEGIAS BASADAS EN LA SOSTENIBILIDAD Y VALORES
CORPORATIVOS

El compromiso con la sostenibilidad está dejando de ser una ventaja
competitiva para convertirse en una necesidad. Múltiples compañías  
están liderando está transformación con mensajes centrados en ESG
(Environmental, Social, Governance), mientras startups como Ecovadis o
GreenMe facilitan la adopción de prácticas sostenibles en cadenas de
suministro.

IMPACTO EN EUROPA

En el mercado europeo, especialmente en países más maduros (como
Alemania y Suecia), las regulaciones sobre privacidad de datos y
sostenibilidad impulsan la adopción de herramientas de generación de
demanda centradas en la transparencia y la confianza del cliente.

Growth:
Estrategias para escalar en

un mercado competitivo
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capacidades multicanal que permiten a las empresas orquestar
interacciones en redes sociales, email, webinars y eventos offline desde
un solo lugar.

El crecimiento empresarial en 2025 estará marcado por la integración de
tecnologías emergentes y enfoques centrados en la experiencia del
cliente. 
Las estrategias de growth se transformarán, apoyándose en:

TENDENCIAS DESTACADAS

DATA-DRIVEN GROWTH Y MODELOS PREDICTIVOS
Herramientas como Snowflake o Looker permiten a las empresas
analizar datos real-time y predecir comportamientos del cliente con  
precisión. Startups como PredictHQ      destacan por utilizar datos
externosio.



COLABORACIONES ENTRE STARTUPS Y CORPORACIONES
Las empresas consolidadas están adoptando un enfoque "co-grow" al
asociarse con startups. Ejemplo de esto es la colaboración entre Siemens
y pequeñas empresas tecnológicas que desarrollan soluciones IoT.

EXPERIENCIA DEL CLIENTE (CX) INMERSIVA
Tecnologías como la realidad aumentada (AR) y la realidad virtual (VR)
están rediseñando la experiencia del cliente en sectores como el
automotriz y la manufactura. Empresas como Zalando en moda y Volvo
en automoción lideran este espacio.

IMPACTO EN EUROPA

El crecimiento basado en datos es particularmente fuerte en países como
Reino Unido y Francia, donde los ecosistemas de startups tecnológicas
están promoviendo la innovación en torno al crecimiento predictivo y la
automatización de procesos.

Conclusiones y
recomendaciones
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datos en tiempo real y predecir comportamientos del cliente con mayor
mayor precisión. Startups como PredictHQ destacan por utilizar datos
externos (eventos, clima) para mejorar decisiones de negocio.

Invertir en tecnologías emergentes que
habiliten la personalización y la eficiencia
operativa.
Alinear equipos y estrategias bajo frameworks
como RevOps.
Fomentar colaboraciones estratégicas entre
startups y corporaciones para innovar.
Adoptar un enfoque centrado en el cliente que
priorice la experiencia y la sostenibilidad.
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