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MINIMOS REQUISITOS PARA UNA CORRECTA PRODUCCION DE CONTENIDOS Y DISPLAY

e Logo profesional
e Fotografias de producto en caja de luz

e Mensaje directo al cliente






CRITERIOS QUE DETERMINAN LA ESTRATEGIA DE VENTA

Caracteristicas Caracteristicas de Caracteristicas de Radio Seleccion de
de propuestas cliente online proceso de compra de plataforma de
de valor (Buyer’s Persona) (Buyer’s Journey) accion venta
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¢En qué es diferente el producto? ¢A quién se le hace diferente el producto?
(atributos positivos) (segmento/nicho de mercado)



CRITERIOS QUE DETERMINAN LA ESTRATEGIA DE VENTA

Caracteristicas Caracteristicas de
de propuestas cliente online
de valor (Buyer’s Persona)

Caracteristicas de Radio
proceso de compra de
(Buyer’s Journey) accion

(2)
N

INFORMACION PERSONAL
Edad

Género

e Numero de hijos

e Estado civil

e Ubicacion

e Ingreso
“ e Nivel de educacion

VALORES Y MIEDOS

e cJQuéesloquevalora mdsen
su vida profesional y privada?

e c¢Qué valora en los productos
que compra?

* (Qué objeciones podria tener
con el producto?

e JQué detona su toma de
decision?
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O
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Seleccion de
plataforma de
venta

INFORMACION PROFESIONAL
e Puesto de trabajo

e Carrera

e Sector o industria

e Habilidades profesionales
e (¢Como es su dia de rutina?
e ¢Qué herramientas usa?

e (¢Como es su jefe?

e (Eslider natural?

e (¢COmo mide su éxito?

OBIJETIVOS Y DESAFIOS:

e (¢Cudles son sus objetivos?

e (¢Como los prioriza?

e ¢Qué desafios encuentra para
obtenerlos?

e (¢COomo podria ser ayudado?

e JQué preguntas se hace cuando
busca soluciones para los desafios?

CARACTERISTICAS PARTICULARES
e (¢De donde se informa?
e (¢Comoy con quien se comunica?
e  ¢JQué medios utiliza?
e (¢Hace voluntariado?
e cJQué red social usa mads?
e (Essocial o no?
¢Qué hace en sus dias libres?
e ¢Qué hobbies tiene?

INFORMACION NEGATIVA

e (Es cliente dificil?

e (¢Esuncliente caro?

e ¢No tiene suficiente p
presupuesto?



Recomendacion

Definir caracteristicas de Buyer's Persona:

1.Corrobora la informacion que tienes a
traves de investigacion de mercados,
encuestas, efc.

2.Debe incluir una mezcla entre buenos y
malos prospectos

3.Considera a personas fuera de tus
suposiciones

4.Que los datos que recolectes te permitan
describir qué valora y como podrias tu
solucionar los problemas que agobian a diario
a tu audiencia

5.Escoge solo a dos Buyer Persona: el que
compra mas facil y rapido, y el que sea mas
rentable (mayor margen)
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Definir pasos que un comprador
tendria que hacer:

Conocer la marca

Entrar a Google

Buscar producto
Seleccionar

Registrarse

Ingresas datos bancarios
Ir a Carrito de compra
Realizar pago

Ingresas direccion de envio
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Descubrir Considerar Decidir
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- Pasos para finalizar la compra

+ Mas ventas

Recomendacion
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Este criterio filtra a qué tipo de mercado uno debe dirigirse*:

Si el radio de distancia es internacional, deben considerase tres dominios:
a. Lenguaje utilizado en estrategia de marketing.

b. Certificaciones necesarias para entrar a mercados
internacionales del producto a vender

c. Permisos de importacion de los paises en donde se localiza el
comprador

d. Normativas internacionales de comercio .. .
Cada dominio debe ser considerado como

un incremento en el costo de produccion
y costo de venta

d1. Tasas de impuestos en tratados internacionales para
recepcién de productos

d2. Costos de envio que puedan afectar la competitividad
del producto a vender

Si el radio de distancia es nacional, deben considerase dos dominios:
a. Si el producto requiere cadena en frio

b. Posibilidad de recoleccion en puntos de venta

*No es lo mismo vender productos artesanales a nivel nacional que productos procesados internacionalmente. Tampoco es lo mismo vender productos textiles a Europa que mermeladas a la Ciudad de México.



CRITERIOS QUE DETERMINAN LA ESTRATEGIA DE VENTA

Caracteristicas Caracteristicas de
de propuestas cliente online
de valor (Buyer’s Persona)

Caracteristicas de
proceso de compra
(Buyer’s Journey)

Radio Seleccion de
de plataforma de
accion venta

o O,

Elegir la plataforma digital para vender

Tiendas establecidas

mercado l

amazZon
N— libre sh pify

VENTAIJAS

e Essencillo

e La plataforma maneja
inventario

DESVENTAIJAS

e Dependencia

e Ventas minimas

e Comisidn de venta
e Alta competencia

DX KICHINK
facebook.

Tiendas propia

) commerce  WWiX.com

VENTAIJAS

e Control de contenidos

e Control de SEO y SEM

¢ Vinculacién de contenidos con palabras clave
e Control para disefar imagenes

DESVENTAIJAS

e Alto costo

® Requiere conocimiento de programacion
e Requiere atencion a cliente constante



Criterios a tomar en cuenta para
seleccionar una tienda online:

1. Sistema de cobros

2. Sistema de pagos

3. Gestion de inventario
4. Gestion de distribucion

5. Costos de ventas

Recomendacion







DE MARKETING
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Redes sociales
Dar a conocer
Atraer
| Blog/contenidos

Convertir

Definir:

Generar e Como
Funnel o Paraqué

de marketing e Conqué



Crear instrumentos
propios para
posicionamiento




Consejos para mejorar SEO y SEM

Optimizar
SEO y SEM

Disenio web responsivo

Crear contenidos

Vinculacion entre titulos (max. 70 caracteres) de pdgina web y contenido
Usar poco Flash

Tener mapa de sitio web (sitemap)

Disefio dgil de pdgina web

Optimizacion de URL

Utilizacion de palabras clave en URL

Instalar certificado SSL

Usar metaetiquetas a lo largo de pdgina web
Utilizacion de HTMLS5 y sus diferentes secciones (encabezado, cuerpo), asi como XHTML5, etc.

Densidad de palabras claves: El numero de veces que una palabra clave se repite dentro del texto debe
estar entre el 1% y el 4%. Utilizar sinonimos para esas palabras claves, y hacerlo de forma natural
Utilizacion de CDN (redes de distribucion de contenidos), tanto para la velocidad de carga como para la
mejora de la experiencia de usuario en diferentes lugares del mundo.

Etiquetas y migas de pan, por ejemplo, a través de un CMS


https://es.wikipedia.org/wiki/Dise%C3%B1o_web_responsivo
https://es.wikipedia.org/wiki/Adobe_Flash
https://es.wikipedia.org/wiki/HTML5
https://es.wikipedia.org/wiki/Content_Delivery_Network
https://es.wikipedia.org/wiki/Miga_de_pan_(inform%C3%A1tica)
https://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_gesti%C3%B3n_de_contenidos

Buyer’s Persona + Buyer’s Journey = red social idonea
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25% N/A 29% 33% 24% 9%

LINKEDIN

29% 1BD 34% 34% 26% 16%

PINTEREST

Identificar
mejor red e 27% 22% 68% 26% 10% 3%

social v & 35% 1% 64% 40% 21% 10%
generar INSTAGRAM 2 O O O 0 0

Fuente: pewinternet.org y statistica.com (2018)


http://statistica.com

Crear parrillas y
calendario de contenidos

Fecha Titulo Imagen Texto Hastags Copys Enlace
Copiar texto d
Coos ;Z/:ic(l?;( © eenerar Ej: Texto en red social

1 de abril Titulo de contenido  Imagen de contenido archivo dey 9 #ArtesaniaMexicana | Ej. Conoce mds de enlace corto**

. #SinFilotros* nuestros productos

contenidos

8 de abril

15 de abril

22 de abril

* Usar Hashtags basados en Google Trends  ** Usar bitly.com



e SEO

e SEM
e Inbound Marketing
e Blog

e Redes sociales

e Email marketing

e Marketing con influencers
e landing page

e Display

-

Digital . BIL
ma Etlng vinculacion markEtlng

.

e Activaciones

e Ambient marketing

e Marketing interactivo
e  Marketing directo

e Guerrilla

e  Street marketing

e Punto de venta

e Promociones

e Eventos sociales
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Recomendaciones



Ventas al mes
Sequidos al mes
Likes al mes

Shares al mes

Qv

20.451 views
jonathandoe

Definir
Objetivos




Fin

roberto.carvallo@terraetica.com



