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ESCALA TU NEGOCIO EN
INTERNET SIN MORIR EN
EL INTENTO

La guia definitiva para aprovechar las plataformas de comercio
electronico y escalar tu negocio en 2023.

Jesus Fabian Diaz Pacheco




N/

OBJETIVO:

El participante analizara los diferentes elementos que son necesarios para
lanzar su marca en una plataforma eCommerce.

APRENDIZAJE ESPERADO:
|dentificar el contexto del eCommerce en México para aprovechar las
oportunidades que representa.
Analizar los elementos de una estrategia de comercio Online y
conocer las herramientas.
Analizar las acciones comerciales para el crecimiento de las ventas en
linea.

Mayor confianza para la toma de decisiones del futuro de su negocio.

DIRIGIDO A:

Emprendedores y profesionistas independientes.
Sellers que vendan su marca propia en marketplaces.
Ejecutivos comerciales que ejecuten estrategias.

Directivos y Gerentes que deseen implementar estrategias de venta en
linea en sus canales de venta.
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INTRODUCCION

En un mundo cada vez mas digital, escalar un negocio en linea es mas
importante de lo que nunca ha sido. Sin embargo, es un desafio que puede ser
abrumador, especialmente para las personas que no son expertas en la materia. En
este eBOOK te mostraré como escalar tu negocio en linea y no< morir en el intento.

El objetivo de este eBOOK es ayudarte a conocer, comprender y sobre todo, aplicar los
conceptos del comercio electronico en tu empresa, negocio o proyecto que estés
planeando emprender, no importa cual sea el tamafo, giro o nicho.

Actualmente se ha vuelto notablemente sencillo configurar y construir una
marca en E-Commerce que muchos lo hacen (literalmente), de la noche a la manana.
Desde la creacion de un sitio web, tienda en linea con carrito de compras o configurar
sus redes sociales, hasta la implementacién de embudos de venta y la cereza del
pastel; una App movil para vender mas, todo esto obviamente implementando
estrategias especificas y con la ayuda de algunas herramientas.

En este eBOOK te presentaré el panorama actual del comercio electronico
en México, para ayudarte a hacer crecer tu marca y tu negocio. Sin embargo
necesitas tomar la decision de escalar al éxito, para crecer de una manera

sostenible. Eso es lo que te mostraré como lograr.

Fabian Diaz Pacheco




CAPITULO 1: ANALISIS DEL E-COMMERCE EN MEXICO

Expectativa de crecimiento del canal digital en las PyMEs

Distribucion promedio declarada
de Ventas Totales por Canal

W Venta Online Venta otros canales

Crecimiento Venta
Online declarado*

2020 +94.5%

2021 +99.9%

ler. Semestre

2020 2022*

Durante el primer semestre de 2021, las PyMEs declararon que experimentaron un
crecimiento del 100% en las ventas generadas por su canal digital. La Venta online
representd casi 35% de sus ventas totales al cierre de ese mismo afo y para 2022
continud incrementando su contribucion a las ventas globales.

Se puede apreciar que desde el 2020 el canal de ventas online ha venido ganando
terreno frente a el resto de canales de venta tradicionales.
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MAS ALLA DE LOS
NUMEROS... ;QUE HAY
DETRAS DE LA ESTADISTICA?

Las PyMEs encuestadas consideran que vender en
linea es ya obligado actualmente, si antes era
necesario ahora e<s impensable considerar que una
empresa pueda crecer sin contar con presencia en
internet. Tras pandemia las empresas se vieron
obligadas a apostar por este canal e intentar mover su
mercado a comprar de manera online, o bien, obtener
nuevos clientes que pudieran consumir por este canal.

Las empresas tuvieron que reinventarse vy
adaptarse rapido a la situacion que exigio Ia
pandemia, para algunos esta fue algo benéfico al
negocio, trayendo consigo incremento en la demanda
de bienes y servicios, sin embargo, también trajo la
necesidad de reaccionar rapido ante la incertidumbre
del momento.

“Apostar por las plataformas digitales, aprender a
usarlas, significo a todas las areas responder a esto.
Se ha convertido en un canal interesante de vender”
- Alimentos y bebidas

“Fue lo mejor que nos pudo haber pasado a
nosotros, la pandemia, en el ambito economico
crecimos bastante, la facturacion se elevé al doble,
sin embargo no estabamos preparados”

- Automotriz

“La pandemia oblig6 a una gran parte de la
poblacién a comprar todo a través de paginas de
internet”

- Alimentos y bebidas

Fuentes:
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)
GS1 México




:POR QUE NO ESTAS EN LINEA?

Barreras que enfrentas al vender por internet

Tener desconocimiento
sobre la venta en linea

No tener personal capacitado
para operar eCommerce

No tener un equipo dedicado a eCommerce

No tener capital para invertir en eCommerce

No conocer a los actores clave para
implementar la venta en linea

No cuento con aliados estratégicos para
desarrollar la venta en linea

Los costos logisticos son altos [ Superan el
precio de mi producto

Los costos de implementar - 14%
la venta en linea me parecen altos

No quiero arriesgarme tener fraudes . 10%
electronicos

. . 0
Mo lo necesito ,l'l Mo es necesario l 7%

Las principales barreras que siguen impidiendo que mas PyMEs vendan en linea se
centran en tres puntos principales;

* Desconocimiento respecto al eCommerce,

» Falta de capacitacion para operar el canal digital.

» Falta de equipo dedicado a desarrollar el eCommerce.

Fuente:
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)



ACCESO A INTERNET

Dispositivo de Conexidon

120%
100% 95.4%
80%
60%
40%
22.8%
20% 15.8%
B m = = o=
0% | |
Smartphone Computadora SmartTV Tableta Consola de Asistente Virtual Otros
Videojuegos

En México, el Smartphone se ha convertido en el principal punto de acceso a internet

« Dispositivo que cuenta con la mayor adopcién y permitié a muchos nifos estudiar
durante la pandemia.

* Persiste una baja variedad de dispositivos ante barreras de poder adquisitivo.

* Smart TV y consolas de videojuegos con incremento por necesidad de
entretenimiento ante el confinamiento.

Criterios que se deben considerar al implementar estrategias y herramientas de
eCommerce, ya que la gran mayoria de negocio en linea esta siendo actualmente (y
se prevé mayor crecimiento), a través de dispositivos de telefonia movil como el
Smartphone.

Fuentes:
AMIPCI (Asociacién Mexicana de internet MX)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)



ACTIVIDADES EN LINEA

Proporcion de Personas Usuarias

Enviar mensajes por servicios de mensajeria instantanea
Acceder a Redes Sociales/ plataformas
Escuchar musica/ radio

Ver peliculas/ series

Enwiar y recibir mails

Utilizar Mapas

Realizar tramites

Cursos en linea

Comprar bienes en linea

Leer/ ver contenido relevante

Solicitar transporte

Operaciones bancarias

Comprar comida/supermercado

Buscar empleo/ relaciones de negocio
lugaren linea

Buscar pareja,/ conocer gente

I 72.4%
I 71.200
I 49.6%0
I 42.3%

I 27.37

I 25.1%

I 22 2%,

I 21.9%

I 15.5%

I 17.6%

I 13.5%

I 12.1%

I 11.2%%

S B8.1%

88.4%
87.2%

El uso de mensajeria instantanea lidera la grafica, asi como las redes sociales
han sido adoptadas por casi la totalidad de los usuarios, por lo que la mayor parte de

publicidad, promociéon y venta

se vera

incrementando en estos

canales

continuamente. De hecho en la actualidad se ha popularizado el vender a través de
Whatsapp, y los Funnels de venta se han vuelto ya costumbre dentro de las redes

sociales como Facebook e Instagram.

Otros canales que ven incremento son los de entretenimiento como Podscasts y radio
digital en linea, por lo que seran oportunidades para contar con presencia de las

marcas en dichos canales.

Fuentes:
AMIPCI (Asociacion Mexicana de internet MX)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)



REDES SOCIALES / PLATAFORAMAS

Redes Sociales Preferidas

Es importante conocer los patrones de consumo de tu cliente, asi como el
de sus gustos y preferencias, en la siguiente grafica te comparto las redes
sociales y plataformas de contenido que mas consumimos en México.

50.0%

25.0% 43.6%
35.0%
30.0%
25.0%
20.0%
15.0% 10.1%
10.0% 5.6%
WhatsApp Facebook Instagram Youtube TikTok Pinterest Twitter Snapchat

Whatsapp es la principal red social, al ser utilizada de forma generalizada como
herramienta de comunicacion.

Facebook es mencionada como la principal red social del 35% de los internautas.
« Utilizada por todos los segmentos de edad y NSE.

TikTok logré consolidarse dentro del top 5 en México en tan solo DOS ANOS!

Fuentes:
AMIPCI (Asociacion Mexicana de internet MX)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)



ECOMMERCE:
PERSPECTIVA
INTERNA

¢(Recuerdas esas cifras que comparti
contigo anteriormente en este libro
electronico? Bueno, hay dos puntos para
considerar. Ya que es necesario tener
expectativas realistas para prosperar en el
mundo del comercio electronico.

No existe un “piloto automatico”

Siempre tendras que adaptarte, agregar,
experimentar, retocar y apagar pequefos
fuegos cuando lances tu marca en
eCommerce. Eventualmente aparecera un
gran fuego que aparentemente “saldra de la
nada” y te hara querer salir de todo esto.
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Demasiados emprendedores piensan que el
comercio electronico es una maquina para hacer
dinero, que es solo algun tipo de truco
comercial. La verdad es que sigue siendo solo un
negocio, no es un secreto, y eso significa que
tienes que ser diligente y bueno en lo que haces.
Y ademas mantenerte en constante formacion y
actualizacion de temas que incluso crees ya
dominar.

Es increiblemente satisfactorio

Dirigir o lanzar un negocio a internet es todo
menos aburrido. Creeme! A veces es tan
agotador como cualquier otro negocio
tradicional no digital, sin embargo si eres de los
emprendedores de buena madera, te
mantendras al dia con los temas y noticias
relevantes, desde actualizaciones en las politicas
de alguna plataforma, hasta los "memes” del
momento que surgen en las redes sociales y que
te permiten mantenerte en tendencia para lograr
una mejor conexion con tu segmento de
mercado y un mejor relacionamiento con tu
cliente.



ECOMMERCE?

Para saber si realmente esta listo para ejecutar y administrar una marca de
comercio electronico, debes hacerte tres preguntas especificas.

01 ¢Estaras bien si fallas?

;Pusiste todos los huevos en esta canasta? ;Es tu plan
para hacerte rico rapidamente, o has ahorrado
metodicamente? ;Sabes cuando dejarlo? Si estas
demasiado apegado al resultado, o has invertido todo lo
que tienes en esto, entonces necesitas repensarlo. No
hay garantia de que esto funcione, asi que asegurate de
estar en condiciones de alejarte cOmodamente pero
sabiendo que lo intentaste.

02 ¢Cuanto tiempo puedes hacer esto?

;/Qué te hace querer iniciar un negocio de comercio
electronico? ;Es la pura novedad, lo “trending”, la idea de
que podria ser facil, porque tus amigos emprendedores
lo estan haciendo? ;Es un compromiso de tiempo
completo? ;Lo haras incluso si se vuelve un poco
aburrido y el bote comienza a agitarse un poco? Si en el
fondo te falta un compromiso a largo plazo, puede que
esto no sea para ti.

03 ¢Estas listo para crecer?

Vas a aprender mucho, al menos tendras que hacerlo. El
mundo del comercio electronico es altamente
competitivo, debes comprender como funciona la
ejecucion de campahas publicitarias pagadas, y que el
marketing de contenido tarda seis meses en funcionar,
como se deben tomar las mismas decisiones sin conocer
todas las variables 'y mas. Seras desafiado
constantemente, y eso deberia emocionarte.



Multiplica x3 tus ventas con una

Incorpora a tu Web Site una App propia

Tienda en Linea y Funnels de Venta |
starta

Agencia de Marketing Digital para PP»

Empresas, Startups o Independientes -

www.startapp.mx

4 FORMAS DE ESCALAR TU
NEGOCIO EN INTERNET

Aungue las describiré mas a detalle en capitulos proximos, enlistaré a continuacion de manera general las
opciones que tenemos al alcance para emprender desde cero, o llevar a nuestra empresa al siguiente nivel en
el mundo del Comercio Electrénico.

01 Plataformas E-Commerce (propias o de terceros)

Ya sea que comercialices servicios y/o productos (fisicos o digitales), las
llamadas plataformas han venido a exponenciar las ventas, aunque no
siempre todo lo que brilla es oro, es indiscutible que con todo y sus
politicas o comisiones, son convenientes sobre todo cuando vas a
comenzar.

02 Tienda en Linea Propia

Si ya cuentas con un sitio web (tu pagina de internet), o estas por lanzarla,
considera complementarla con las herramientas para integrar un modelo
de E-Commerce, ya sea que solo muestres tu catalogo en linea o con todo
y carrito de compras y pasarela de pagos incorporada al sitio web.

03 Funnels o Embudos de Venta

Si alguna vez has dado “click” en una publicacién en tus redes sociales
(Facebook, Instagram o Youtube), y has terminado en un formulario de
registro para descargar un eBOOK, inscribirte a una Master Class gratis o
comprando algo en linea, ya sabes que los embudos de venta funcionan,
ahora Usalos para vender tu.

04 App Mévil

La ‘“cereza del pastel”; tu propia App movil para Smartphones, ahora
puedes con minima inversion lanzarla en los ecosistemas (OS y Android asi
como las PWA para vender mas. El 90% de las empresas mexicanas aun
no tienen su propia App.
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CAPITULO 2: ANALISIS DE TU NEGOCIO ACTUAL

Antes de escalar en linea tu negocio actual o proyecto proximo a emprender, es
importante entender en que punto te encuentras actualmente. Esto incluye conocer y
evaluar tus fortalezas , debilidades, oportunidades y amenazas (conocida ya como
FODA), también debes tener claro tu modelo de negocio y que problema resuelve
para tus clientes.

Sin embargo la matriz FODA aun bien realizada, no es la Unica herramienta para
realizar un analisis de tu negocio o empresa y deberan tomarse en cuenta diferentes
areas y aspectos a fin de tener una vision integral de la situacién que impera en ella.
De igual manera si tu modelo de negocio aun se encuentra en vias de lanzarlo, es una
razon adicional para que ademas de tener un analisis del entorno que prevalece,
necesitas también contar con un Plan de Negocio, Estudio de Mercado y Proyecciones
Financieras para asi garantizar no solo el éxito del lanzamiento y el sostenimiento,
también el Retorno de Inversion de tu negocio.

Uno de los aspectos mas importantes en tu analisis de negocio, es el de como
gestionas y controlas tus ventas, como entregas tu producto o servicio y como
agregas valor a tu cliente. Si ya de por si hacerlo es sumamente importante en
negocios tradicionales, la situacion cambia de manera radical cuando escalas tu
operacion ya sea porque expandes tu cartera o abres mas sucursales, pero sobre todo
cuando escalas tu operacidn en una plataforma digital, ya sea propia o de terceros, y si
no se cuenta con la preparacion debida puede ser un dolor de cabeza, ya que en
ocasiones lo mejor que te podria pasar, es lo peor que te podria pasar. Pues si tienes
problemas en la operacion tradicional, al escalar tu negocio también escalas
problemas tanto en cantidad como en complejidad en la misma proporcion.

PASOS PARA APLICAR UN ANALISIS DE NEGOCIO

1. Identifica las Oportunidades (Entrevistas, encuestas o Benchmarking).
2. Define quién es tu cliente (Mercado objetivo o Target).

3. Formula tu Oferta de Valor. (todo aquello que da valor al cliente.

4. Revisa tus canales de marketing (COmo entregas a tu cliente).

5. Revisa como te relacionas con tu cliente (no solo cuenta publicarte).
6. Reevalla tu Modelo de Negocio




Definitivamente una de las mejores practicas dentro de las empresas, ya sean
grandes o solo seas tu el que realiza toda la operacion, la Mejora Continua es una
clave fundamental como todo proceso holistico, nunca tiene fin. O dicho de otra
manera, el fin de un ciclo es el inicio del siguiente, asi que como emprendedor esto lo
estaras haciendo hasta que te retires.

Existen diferentes formas de realizar esto, y va a depender en gran medida del
presupuesto que asignes en tu Planeacion Estratégica anual, pero puedes entre otras
alternativas; reclutar al equipo ideal para que te ayuden internamente, hacerlo tu
mismo (adquiriendo la formacién debida previamente) o contratar una consultoria
experta o asesor externo. Por supuesto los resultados dependeran también del nivel
de compromiso de todos los involucrados y que tan alineados al proyecto inicial se
mantengan, habiendo definido previamente los objetivos a los cuales deberan llegar,
asi como los alcances de cada una de las fases de dicho proyecto.

Si te agrada hacerlo solo o en colaboracion con tu equipo (que es lo que mas
recomiendo), te sugiero uses la metodologia Business Model Canvas (BMC), la cual
es una herramienta muy practica y agil para desarrollar las areas principales de tu
empresa o proyecto de emprendimiento.

Consultoria Integral Empresarial

En Startapp.Mx tenemos la mejor asesoria y consultoria integral tanto para orientarte, ayudarte con
formacion, como para hacer posible tus proyectos.
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CAPITULO 3: IDENTIFICA TU MERCADO META

Para escalar tu negocio en linea, es importante tener una comprension clara de
quién es tu publico objetivo. Esto incluye datos demograficos, necesidades y deseos.
Conocer a tu publico te permitira mejorar tus estrategias de marketing y aumentar tus
conversaciones.

;Qué tanto conoces a tu cliente? Te guste o no, lo que sea que ofrezcas al mercado no
sera atractivo para la totalidad de las personas, y esto para los emprendedores es
importante saber definir a tu Target, para hacer llegar tus productos y servicios a la
persona correcta.

No es lo mismo “gimnasia que magnesia”.
Por favor tratemos de no confundir entre Mercado Objetivo y Publico Objetivo, la
gran mayoria de casos se usan de manera indistinta, pero significan cosas diferentes.

En el primer caso Mercado Objetivo se refiere a grupos de personas bien definidos
que pueden estar interesados en tu oferta, como podria ser una tienda de ropa
deportiva para damas entre 18 y 40 afos de edad.

En el caso del Puablico Objetivo, es un grupo de personas a los que se planea
impactar mediante campanas de publicidad, promociones o anuncios en redes
sociales, para configurar una campafna de marketing digital, dirigida a damas de entre
18 y 40 afos, que vivan dentro de un radio de 3 kildbmetros a la redonda de la tienda a
aperturar.



MERCADO META?

¢Cual es el mercado meta para tu empresa? Presta atencion a estos pasos para
poder definir el target de tu empresa.

Analiza tu producto o servicio a detalle

Este primer paso te servira para realmente conocer tu
producto o servicio, deberas responderte si es para un
nicho masivo o para segmentos muy especificos como;
cursos o infoproductos especializados, ropa, cosméticos,
software o gadgets tecnoldgicos.

Después de esto podras analizar a los que compran de
manera recurrente y estudiar sus habitos de consumo y
gasto.

Usa encuestas para obtener informacion

El uso de formularios, cuestionarios y encuestas, son
herramientas ideales para conocer a tu mercado
objetivo, ya se que uses las encuestas personales o de
satisfaccion. En una puedes obtener datos como: edad,
NSE, estudios, lugar de residencia etc. Y en la segunda
puedes conocer como se sienten tus clientes potenciales
y obtener su “feedback”.

Prueba de mercado

Estas pruebas consisten en dar a conocer tu producto o
servicio sin costo, y asi registrar como se comportan los
clientes o usuarios, tal como una degustacion previa a
aperturar un restaurante, boutique gourmet o un bar.

De este ejercicio obtendras la experiencia y podras
revisar en que mejorar, que detalles afinar para el
lanzamiento definitivo. Tal y como lo hacen las empresas
tecnoldgicas con una aplicacion Beta, antes de lanzar la
version corregida.
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Una vez que tengas claro tu publico objetivo, es hora de crear una estrategia de
marketing sélida. Esto incluye la identificacion de los canales de marketing mas
adecuados para llegar a tu publico, asi como la creacién de un mensaje atractivo y
coherente.

No confundas la Tactica con la Estrategia

En demasiadas ocasiones es comun ver que al momento de hablar de estrategias, se
refieren Unicamente a puntos que mas bien corresponden a la tactica.

Para dejar claras las cosas lo diré de esta forma: La Estrategia responde a las
preguntas ;Qué objetivo se desea alcanzar o meta conseguir? ;Quién o quiénes lo
haran? ;Que se requerira? ;Cuanto tiempo va a tomar y cuanto dinero va a costar? Por
ejemplo. Mientras que la Tactica responde a ;Como se realizara cada una de los
puntos anteriores?

Definiendo Objetivos

Habiendo dejado claro el punto, la definicion de estrategias basicamente se enfoca en
hacerse preguntas especificas, o mejor dicho plantearse objetivos especificos como:

« Objetivos financieros: Rentabilidad, R.O.l, Ventas, Cuota de Mercado etc.

* Objetivos de Branding: Enfocados al reconocimiento de la marca.

+ Objetivos del Cliente: enfocados en la atraccion y en la retencion de clientes.
* Objetivos Estratégicos: enfocados en la definicion del Target o Mercado Meta.

La estrategia es el nucleo central del Plan de Marketing, ya que en esta fase son
definidos los mercados objetivos (Target), y la Propuesta de Valor (Posicionamiento).



;QUE PLATAFORMA

De acuerdo a las circunstancias que tengas en el momento de emprender online (sobre todo de
presupuesto), dependera también la solucién o herramienta que puedas tomar para lanzar tu marca o
negocio a internet. Elige la que te identifique y mas convenga.

01 Plataformas E-Commerce (Marketplace propias o de terceros)

Si tu operacion no permite invertir en una plataforma a la medida, puedes
iniciar en aquellas de terceros, para muchos emprendedores es mejor
tercerizar la logistica usando plataformas como Uber Eeats, Didi Food,
Rappi, Amazon, Mercado Libre o Airbnb. Solo pon atencion a sus politicas
y comisiones para ajustar tus precios al cliente final.

(02 Tienda en Linea Propia

Dirigida a MiPyMEs mercantiles, que posean inventario, catalogo de
productos, con limitaciones de infraestructura fisica, con deseos de
estandarizar su operacién. Por ejemplo: zapaterias, tiendas de ropa,
accesorios, infoproductos (libros, cursos, webinars), basicamente tienes un
vendedor 24/7.

03 Funnels o Embudos de Venta

Dirigidos a todo tipo de empresas sin importar el tamano o giro, que
ofrezcan cualquier producto o servicio, profesionistas independientes
como contratistas, agencias, freelancers, consultores, terapeutas o coaches.
Practicamente una maquina de ventas constantes.

04 App Movil
Uno de los mejores canales de venta ya que permite el contacto directo
entre tu empresa y tus clientes, sin limites de uso, compras integradas,

procesa pagos con tarjetas bancarias, ademas de que la “Data” es tuya.

Multiplica x3 tus ventas con una
Incorpora a tu Web Site una App propia

Tienda en Linea y Funnels de Venta tart :
starta |
Agencia de Marketing Digital para PP’

Empresas, Startups o Independientes

www.startapp.mx
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Plataformas de eCommerce

Marketplace

Dependiendo de la naturaleza de tu producto o servicio, sera la plataforma o
Marketplace ideal, lo importante de esto es que sepas que aun cuando no
cuentes con un presupuesto, estas son opciones viables para comenzar a migrar
a eCommerce. Es muy importante conocer a detalle las politicas que cada
plataforma tienen y que tanto puedes soportarlas en tu dia a dia.

Pero lo mas importante es que si tu operacion llega a ser mayor y estés en
condiciones en un futuro, inviertas en construir tu propia infraestructura de
eCommerce.

Como ejemplos podemos comentar las mas conocidas plataformas de
Marketplace.

Libros, herramientas, tecnologia, cosmética, deportes etc.

< amazon
Mlibre ~—

Transporte personal, pedidos de alimentos y envios.

o O  Rappi
DIDi L

Contenidos; entretenimiento y formacion en linea.




Tienda en Linea

Tu sitio web con venta en linea

Es importante mencionar que una pagina de Facebook, no es igual a un sitio web
propio y menos una tienda en linea propia.

Si aun no cuentas con un sitio web es una muy buena oportunidad para
comenzar a ser visible en internet. Si ademas de esto implementas los mddulos
de catalogos online, carrito de compras y pasarelas de pago con tarjetas
bancarias, ya estas del otro lado.

Definitivamente no es asi de facil como se lee, menos para los que no estan
familiarizados con el tema, hay mucho trabajo de seguimiento que hacer, pero es
similar a mantener tu local fisico con una buena imagen, el rotulo o anuncio bien
visible, la pintura de tu fachada en 6ptimas condiciones y por supuesto limpio,
bien surtido y bien atendido. En el mundo digital es igual, solo que las tareas
cambian de trabajo fisico a trabajo intelectual, monitorear tus estadisticas,
mejorar el SEO de tu tienda, revisar pedidos, devoluciones etc. Nada del otro
mundo una vez que lo conoces, pero si puede explotarte la cabeza si no te
asesoras adecuadamente, si tu estrategia de marketing digital es deficiente o si
no usas las herramientas idoneas

Esta podria ser tu Tienda Online... pero no te has atrevido

o

Lo bueno de esto, es que puedes comenzar de a poco, con un sitio web con un
buen dominio, e incorporar poco a poco tus catalogos, pero incluso si deseas
construirla de cero a cien, existen soluciones bastante accesibles para los
emprendedores y MiPyMEs de México y América Latina.

Si te interesa implementar o actualizar tu sitio web, o migrarla a tu propia Tienda en linea, date
una vuelta por el sitio o solicita una sesion personalizada en estos links.

Agenda llamada 1 a 1
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Funnels de Venta (Embudos)

Embudos

Seguramente en tus redes sociales has visto anuncios que al dar “click” te llevan
por un viaje que en la gran mayoria de ocasiones, concluye en una descarga, una
suscripcion o una venta.

Esto es porque son estratégicamente disefiados, ademas de respaldados por
herramientas digitales que facilitan el proceso.

ATENCION
*O 1 Consultar productos en el

e-commerce.
CONVERSION
O 2 Agregar un producto al carrito.

Dejar los datos personales en la
péagina de checkout.

VENTA
04 Seleccionar el método de pago
para validar la compra.

CONEXION
Proceso de compra completado. De

cliente potencial a cliente real.

Les faltan clientes en su negocio?
Completa el formulario, yo te diré como
construir una fila de clientes para tu negocio!

Puede parecer algo dificil (y lo es sobre todo al inicio si no se conoce el tema en
absoluto), puede incluso ser engorroso si lo haces tu solo, pero una vez que
recibes una buena formacidén, asesoria o bien involucrar a una agencia
especializada, el proceso es considerablemente mas corto y mas divertido,
aunque no me lo creas es divertido y estimulante al ir “desbloquendo” los niveles
del juego.

Requeriras (ademas de paciencia y dedicacion), alguien que te apoye en
redaccién, disefio grafico y algo de programacién web, sin embargo si te apoyas
de una agencia especializada tanto el tiempo de implementacion como el costo
seran mas accesibles para ti.

Si te interesa complementar con Funnels de Venta tu estrategia de marketing digital en tus
anuncios redes sociales, solicita una sesion personalizada en este link.

Agenda llamada 1 a 1
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App Movil Propia

Una App para cada necesidad

Casi el 100% del comercio electronico se realiza a través del Smartphone, por lo
que sobra decir que tu smartphone esta plagado de aplicaciones que te son de
utilidad a cada momento de tu dia, tanto en tu negocio, como en tu vida
personal y tus momentos de distraccion.

Caracteristicas de la App movil estandar:
* App (OS

* App Android

* App PWA

* Manager (panel de control)

* La "Data” es tuya

* Reservas en linea

* Pedidos y “carrito” de compras

» Compras anticipadas desde la app
 Pasarela de pago con tarjeta bancaria

* Resenas

» FeedBack del cliente

* Notificaciones “Push”

* Interfaz tipo “Red Social”

+ de 50 beneficios integrados a tu app

Ejemplos de uso:

* App Directorios Empresariales

* App Bares y Restaurantes

* App Clinicas y Spa

» App Tiendas

» App Colegios y Escuelas

* App Artistas y Talentos

* App Inmobiliarias y Bienes Raices
* App Gimnasios

* App Taxis (tipo Uber)

* Y lo que necesite tu negocio digital

Si te interesa implementar una app en tu
estrategia empresarial, solicita una sesién
personalizada en este link y podras conocer
soluciones desde una minima inversion.

M Agenda llamada 1 a 1
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CAPITULO 5: MEJORA LA EXPERIENCIA DEL USUARIO

Cada cliente cuenta “como le fue en el viaje”

La experiencia del usuario es fundamental para el éxito de cualquier negocio en linea.
Debes asegurarte de que tu sitio web sea facil de navegar y de que ofrezca una
experiencia de compra fluida y sin problemas. También debes considerar la
optimizacion de la velocidad de tu sitio y la mejora de la seguridad.

Actualmente en un alto porcentaje las personas declaran la experiencia del cliente
como uno de los puntos principales a considerar al momento de elegir el producto o
servicio que van a adquirir y donde los habran de comprar. Por consiguiente ofrecer
productos de alta calidad no es garantia para lograr la competitividad ni tampoco
precios muy bajos.

En el contexto del eCommerce la experiencia del cliente hace referencia a la
experiencia digital en un mercado global en linea que tu cliente vive desde que ve tu
anuncio, entra al embudo, decide comprar y posteriormente tiene un relacionamiento
con tu marca.

Las interacciones que el cliente tenga con tu marca durante todo el viaje (Customer
Journey) generan una percepcion en una gran cantidad de criterios que son tomados
en cuenta al momento de comprar, tales como la usabilidad del sitio web, la
disponibilidad de informacidn (imagenes, video y fichas técnicas), precios, logistica de
entrega, medios de pago, politicas consientes (como en la devolucién o garantias), o
el servicio de atencidn al cliente antes, durante y post-venta.

¢{COMO MEJORAR LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE EN TU ECOMMERCE?

1. Aplica Inbound Marketing.

2. Brinda informacién detallada de los productos lo mas que puedas.
3. Experiencia personalizada a tu cliente.

4. Audita tu eCommerce con periodicidad.

5. Opciones flexibles de compra y entrega.

6. Sitio web (o app) facil de usar.

7. Soporte al cliente.




Se basa en atraer al cliente a tu web
de manera natural u organica, a traves
de contenido de valor como guias,
ebooks o videos, una vez que esto se
logra el cliente interactia con tu
marca mediante los “Funnels” hasta
que concreta una compra.

Informacion Detallada del Producto

Cuanto mayor informacion disponible
de tu servicio o  producto
proporciones al cliente, mayor sera la
probabilidad de cerrar una venta. De
acuerdo con un estudio de
Forrester/Bloomreach, menos del 32%
de las empresas proporcionan
informacion detallada.

Experiencia Personalizada

El mismo estudio arrojo que menos
del 14% de los clientes y el 22% del
mercado B2B, aseguran que su
experiencia online fue personalizada.
El 92% de los clientes se inclinan a
comprar a marcas que reconocen,
recuerdan y proporciona ofertas y
recomendaciones personalizadas.

Audita tu eCommerce

Este es un tema aparte, puedes
considerar revisar un “check list” de tu
tienda de todos los puntos sefialados;
que tan atractiva es, facilidad de uso,
contenido relevante, carga rapida,
sitio seguro en compras en linea etc.

Flexibilidad en Compras y Entregas

El mejor ejemplo son las plataformas
de Amazon y Mercado Libre, ya el
usuario esta familiarizado con ellas.

Sitio Web Facil de Usar

Ofrecer a tu cliente un sitio web que
sea facil de explorar y navegar,
organizada por categorias y que lo
que buscan lo encuentren de manera
intuitiva.

Soporte al Cliente

La misidon no se acaba al cerrar la
venta, el servicio Post-Venta vy
Soporte, Help Desk o Mesa de Ayuda
es vital para mejorar la experiencia de
tu cliente y de preferencia usa todos
los canales.



CAPITULO 6: MONITOREO Y ANALISIS CONSTANTE
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Meétricas y analiticas

Finalmente, es importante monitorear y analizar constantemente tus estrategias de
marketing y las métricas clave de tu negocio. Esto te permitira hacer ajustes y mejorar
tus estrategias a medida que evoluciona tu negocio.

Lo que no se puede medir, no puede mejorarse. Por lo que deberas estudiar tus
métricas, tasas de conversion, retorno de inversion en tus campafas, mantener clara tu
estructura de costos, conocer cuanto te costd traer un cliente y medir el nivel de
impacto a tu target, asi como tus niveles de audiencia en las mismas.

Este Tracking peridodico te permitira recabar informacion relevante de tu eCommerce y
esta informacion es muy valiosa para las empresas, ya que estas obteniendo de
primera mano la informacion de tus propia audiencia, tus propios seguidores, tus
mismos clientes y aun hasta de los que todavia no son tus clientes estas obteniendo
informacion. Desde una resefia (las negativas son las mas importantes), hasta la
informacién analitica de cuantos cibernautas ingresan a tu sitio, cuantos leads obtienes
por campafa en tus funnels, cuantos de estos se convierten a cliente, cuanto tiempo
permanecen en tu tienda, el producto, articulo o blog que mas les intereso, cuantas
vistas tuvo tu video, cuantas descargas tuvo tu eBOOK o tu app.

Parte de esta recoleccién de informacion o datos las puedes extraer directamente de
tus sitios por ejemplo Google ofrece analiticas que te pueden ayudar como primer
paso, sin embargo se vuelve casi imposible monitorizar toda la estructura de tu
eCommerce, aprovecha los reportes que te dan los proveedores tecnoldgicos, y
cuando te sea posible invierte en una herramienta que te de toda la informacion.



CONCLUSIONES

Nuameros alentadores

Al inicio de este eBOOK te hablé acerca de las estadisticas en materia de eCommerce
durante el periodo de pandemia (2019 — 2022), sin embargo aun no te he contado de
lo que se espera en el futuro inmediato y a mediano plazo.

Un poco de historia no esta mal, lo considero necesario para conocer como es que
estaba el mercado online antes, pero mas alla de abusar de la estadistica considero
que las tendencias y los analisis de los profesionales en comercio electronico no son
erradas. Los registros historicos rebasaron las previsiones que se tenian antes del 2021,
por lo que te comparto las siguientes cifras.

En 2022, el valor de mercado de eCommerce Retail
en México alcanzd los $528 mil millones de

pesos con un crecimiento del 23%

Durante el 2022 el sector de eCommerce en México generé mas de $528.1 millones de
pesos en ventas a través de canal digital. Presentando una tasa anual de 23% de
crecimiento respecto al 2021 (en plena pandemia).

Para este aflo 2023 se espera que el eCommerce represente una contribucion al total
de Ventas superior al 13.4%

‘ Share eCommerce 2. gx

Retail vs Ventas

13,4% Totales Menudeo el valor de
en 2022* eCommerce Retail

s R en 4 anos.
VS 12.1% en 2021

Esta cuota de mercado es la que mas interesa, ya que aunque se pudiera apreciar
como un porcentaje por debajo de la media, cuando comparamos las cuotas de
periodos anteriores podemos proyectar un crecimiento mayor. México por sobre
muchos paises, es de los que no solo se sostiene, sino que mantiene un claro
crecimiento.

Fuentes:

AMIPCI (Asociacidon Mexicana de internet MX)
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)
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Ventas Totales
eCommerce Retail
(il Millones MxN)

Se ha triplicado la venta en

$528

canal digital respecto a
2019.
$184
2019 2020 2021 2022
I Ventas Totales eComimerce Retail =@ Cracimianto aCommercs Retail
Crecimiento eCommerce Retail 2022 a
nivel mundial
Indonesia . 34%,
Filipinas s 26%,
India e 259,
México* . ' 3%,
Malasia e 20%,
Brasil  ses— 12 Mexico destaca por seguir
USA s 10% oy posicionandose ahora en el
A ¢ Promedio /
L apon EERRRRES% . Londial Top 5 de paises con mayor
Mundial s 7.40% 7.4% : t d .. t
Corea del Sur e § 90% . dSd e crecimiento Sl
e ——— eCommerce.
ltalia wew 3.30%
Espana = 220%

Francicamm -2
Reinoinidoss -6.80%
Alemamiass -7 50%

Fuentes:

AMIPCI (Asociacion Mexicana de internet MX)
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)
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Habitos de consumo en México

Las cifras representan la ideologia del consumidor, y en México y la mayoria de
América Latina esto no hara mas que crecer aun mas...

Millones de compradores Digitales en México
mayores a 18 anos*

63.3

Millonas

2018 2019 2020 2021 2022*

Hm Compradores Digitales  —e—Penetracion Internet

En 2022, mds de 63 millones de personas ] -7X
en México ya adquieren productos y el volumen de
servicios a través de Internet compradores que

hace 5 anos.

Fuentes:

AMIPCI (Asociacidon Mexicana de internet MX)
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)
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Perfil Demografico del Comprador Digital en México

Género Edad Productos bancarizados
45|1|1
i I I
49% 1% I . "EFJFJ
18a24 25a34 35a44 45a64 5+
e arios ahos afos W Bancarizado No Bancarizado
NSE Uso de dispositivos Regiones (Areas Nislsen)
Rl Pacifico [l 7%
' +50p 58% a47% R2 Norte - 12%
30% ,g9, "EPP Desktop | . Tablet
23% rR3 ceste-Centro [ 18%
| F -
- u_ Racentro [ 14%
]
9% 9
I . 29, 79% Laptop 98% rscomx I 33
- +9pp Smartphone
= t P R6 sureste | 16%

Datos valiosisimos si estas considerando seriamente poner tu mira en el mercado
mexicano y sus diferentes segmentos y regiones, dependera de tu producto o servicio
y tu localizacion estratégica para tu planeacion logistica.

Sin embargo no podemos negar que esta informacién es lo que esta ocurriendo en
este momento... llImagina lo que viene yaj

iQuerras ser parte de esto, lo sé!

Fuentes:

AMIPCI (Asociacidon Mexicana de internet MX)
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)
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Perfilamiento del comprador digital mexicano

3.6 73%
Miembros promedio en 1% Tiene mascotas en

el hogar casa

@ 61% éﬁ 59%

Tiene hijos que viven ﬁ'@ Practican deporte
con ellos

o
—_— 98% = 70 ﬁ:
Ti Int t Practican deporte de
iene Internet en casa T regular

: Vigjaron a destinos
Lugares promedio para nacionales durante los
conectarse a Internet dltimos 12 meses

dih 1.9 @ 54%

== u
Lo - I wwl 73 A
Entretenimiento como (;3 .
principal actividad en Internet Eﬁ&iﬂron e S
durante los Qltimos 12 meses

Como podras darte cuenta, esta informacion es vital sobre todo al realizar el disefo de
tu estrategia. j;Puedes con esta informacion, identificar quien es tu cliente? ;Donde
encaja tu producto o servicio? ;Qué mas es posible?

Informacion de valor que te puede ayudar a afinar tu estrategia, tu oferta y tu forma
de agregarle valor a tu cliente..

Fuentes:

AMIPCI (Asociacidon Mexicana de internet MX)
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)
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Top 5 razones de compra en linea

Los compradores digitales continGan encontrando en el canal

o online la comodidad para adquirir sus productos y recibirlos
ABC+ en su domicilio. Adicionalmente, la exclusividad de opciones a
través de este formato, asi como diferentes promociones y

58°, descuentos incentivan la compra, dgstocondq entre los
o niveles socioecondmicos altos.

49%

42%

(]

Recibo mis compras
a domicilio.

o,
(-] Destaca

ABC+

36%

Ahorro tiempoy
traslado a las
Tiendas Fisicas.

Puedo realizar mis
compras desde
donde me
encuentre.

Encuentro
productos que no
estan disponibles en

una Tienda Fisica. En Internet

encuentro mas
promociones y
descuentos que en
Tienda Fisica.

Incidencia de compra por categorias de productos

N Incidencia de compra total M Incidencia de compra online
It

84% 82%
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Fuentes:

AMIPCI (Asociacidon Mexicana de internet MX)
AMVO (Asociacion Mexicana de Venta Online)
CIU (The Competittive Intelligence Unit)
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Lo que viene...

Se estima que en los proximos 4 anos el valor
y la contribucion del eCommerce al total de

ventas se incrementara en un 3000%!!

Definitivamente el futuro depara éxito para aquellos que tomen acciones hoy vy
comiencen a construir su modelo de eCommerce, si aun tienes dudas o te representa
dificultad en el como hacerlo, no dudes en comentarnoslo, estoy sequro que podemos
brindarte la mejor solucion de acuerdo a tu nivel de operacidn y presupuesto.

Agenda llamada 1 a 1

Escalar un negocio a eCommerce puede significar todo un desafio, sin embargo con la
formacion, asesoria especializada, estrategias inteligentes y herramientas adecuadas,
puedes lograrlo sin morir en el intento. Recuerda que el éxito no llega de la noche a la
mafana, pero si te apegas al plan y mantienes una disciplina y compromiso con tu
proyecto los resultados que tu deseas van a llegar indiscutiblemente. No es suerte, es
ciencia y consciencia. No existe una formula mdgica para el éxito, lo que si existe es
una férmula de trabajo para el éxito.

Para finalizar

Espero que lo que he expuesto en este material te agregue valor y despeje las dudas
que tengas sobre que hacer para mejorar la rentabilidad de tu empresa, o si es un
factor decisivo para lanzar tu proyecto en eCommerce, de verdad deseo que ademas
de que sea de utilidad, lo disfrutes aprendiendo, tanto como yo he disfrutado todo
este tiempo que dediqué en prepararlo para ti, emprendedor y emprendedora.

Si llegaste hasta este punto, no me queda mas que reconocer tu interés y compromiso
en pro de tu negocio y solo me resta invitarte a darte una vuelte de cuando en cuando
para ver las novedades que estaremos publicando para ayudarte a llegar al siguiente
nivel.

Fabian Diaz-Pacheco


https://calendly.com/d/zyz-ntq-vrd
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ACERCA DEL AUTOR

Jesus Fabian Diaz Pacheco es egresado de la carrera de Negocio y Comercio
Internacional y de la Especialidad en Consultor Formativo, Es considerado como
uno de los diez mejores consultores, capacitadores y desarrolladores de equipos de
trabajo para empresas en el estado de Sinaloa.

Ha impartido catedra en universidades, asi como talleres, seminarios y conferencias
en las mas importantes Camaras Empresariales, desde temas empresariales hasta
temas de desarrollo personal.

Con 20 afios de experiencia en empresas nacionales y extranjeras, dirige su firma de
consultoria empresarial Negotium Consulting S.C. y ha sido entrenado por
formadores como Alfredo Culebro, Marco Antonio Regil, Blair Singer, Robert Kiyosaki,
ICE México en diferentes areas como; Negocios, Ventas, Liderazgo, Comunicacion,
PNL y en estandares de competencias laborales.

Actualmente es CEO para México y América Latina en StartappMX y formador en
temas de eCommerce para Micros, Pequenas y Medianas Empresas. Autor de varios
articulos y proximo a lanzar formaciones online en diferentes temas de indole
empresarial y desarrollo personal.

Contacto:

info@startapp.mx ﬂ
C/W: +52 667 575 0707 Siguelo en sus Redes: \A’



https://es-la.facebook.com/fabiandiazmx/
https://twitter.com/fabiandiazmx
https://mx.linkedin.com/in/fabiandiazmx
https://fabiandiazmx.wordpress.com/
mailto:info@startapp.mx

Redaccion

Fabian Diaz

Revision y Correccion

Aracely Félix
Iris Gabriela Diaz

Diseio y edicion

Equipo de StartappMx

Todos los Derechos Reservados 2023 ©

StartappMx ®

Agenda llamada 1 a 1

Si estas interesado en implementar estrategias, adquirir formacion
especializada o herramientas para migrar tu negocio a eCommerce, solicita
una llamada personalizada 1 a 1 con el equipo de StartappMX.
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TALLER ESPECIALIZAE

eCOMMERCE: Fscala tu negocio
de cero a cien



OBJETIVO:

El participante analizara los diferentes Fechas:
Elementos que son necesarios para 16, 17,18, 24 y 25
impulsar y optimizar la venta a traves de marzo
de un modelo de eCommerce.

5a8pm
Duracion: 15 horas Formato: En vivo (Zoom)
APRENDIZAJES ESPERADOS: Precio:

@® Identificar el panorama del
comercio electrénico en México USD $47.00 + IVA
para aprovechar las
oportunidades y retos.

@ Analizar los elementos de una
estrategia en un Marketplace para
el crecimiento de las ventas y

aprovechamiento de las ;A QUIEN VA DIRIGIDO?

herramientas.

® Directivos, Gerentes y Ejecutivos
® Analizar las acciones comerciales que ejecuten actualmente

para el crecimiento de las ventas. estrategias de venta en linea en sus
canales de venta.

@ Mejorar la conversacion con ® Sellers que venden su marca propia
Ejecutivos para el correcto dentro de Marketplaces..

seguimiento de sus estrategias. ® Emprendedoras, Emprendedores,

Profesionistas Independientes y
@ Definir la ruta ideal de envio del Comerciantes con deseos de
producto conforme los diferentes innovar en eCommerce.

tipos de Marketplaces.

startoppp — MM ————————— PRI



TEMARIO:

1. Panorama del Comercio Electrénico 1hr.

Crecimiento de la industria del eCommerce
en México

Datos del comportamiento del comprador
mexicano en Marketplaces

Retos y tendencias actuales, oportunidades
de crecimiento y beneficios en Marketplaces

2. Modelos de Negocio en eCommerce 2hr.

Tipos de eCommerce y sus modelos de
negocio utilizados por ellos.

Entender el modelo de negocio para la
estrategia de ventas y marketing.

Toma de decisiones informadas sobre donde
y cdmo vender en eCommerce.

3. Disefia tu Plan de Negocio 3hr.

a
b
C.
d
e.
f.
g
h

Metodologia: Oferta de Valor y Branding.

. Metodologia: Business Plan (BMC).

Metodologia: Proyecciones Financieras.

. Metodologia: Estudio de Mercado

Metodologia: Planeacion Estratégica.
Analisis del Nivel de Innovacion.

. Herramientas de Gestion y Administracion.
Proteccién de Derechos de Marca y Registros.

Logistica.

[
(todos los materiales de trabajo son entregables)

4. Define tu Target 2hr.

®an oo

startappPp>

Factores Psico-Demograficos.

El Avatar Perfecto.

Tu Mercado Meta (Target).

Mejorando tu Catalogo.

Analisis de demanda existente de bienes 'y
servicios.

5 Estrategia de Marketing Digital 3hr.

Coémo usar la publicidad en eCommerce
para posicionarse y vender mas.

b. Diferentes tipos de campafias publicitarias.*

Uso de métricas para optimizar el
rendimiento de las campafas publicitarias.*
Herramientas de planeacién de estrategias
de ventas en eCommerce.

Analisis de la competencia, indicadores y
meétricas.

6. Mejora la Experiencia del Cliente 2hr.

®on oo

Atencion y Servicio al Cliente.

Factores que influyen al cliente a comprar.
Reglas y regulaciones en el eCommerce.
Post-Venta.

El "Viaje del Cliente".

7. Desarrolla tu Modelo de eCommercelhr.

o 0N oo

Eligiendo la plataforma ad hoc.
Requerimientos basicos
Disefio de contenidos.
Canales.

8. Herramientas para implementar eCommerce1hr.

N oo

()

Website / Tienda en Linea

Funnels (Embudos de Venta).

La App Movil ideal para tu negocio.
Herramientas para Automatizar tu
eCommerce.

Lo haces tu mismo o Zapatero a su zapato?
Pruebas Beta.

Despegamos!

iyl



startappp

startappp>

Academy

www.startapp.mx/academy

Contactanos

Formaciones

info@startapp.mx
+52 667 152 3006

Formacidn para vender
mejor y vender mas
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