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Estrategias para potenciar tus
ventas en Marketplaces

Incrementa los resultados de tu negocio digital
con herramientas y técnicas avanzadas de Marketing
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ETAPA 1

Elige los productos mas rentables para
vender

La decision mas importante que debes tomar antes de vender en un marketplace

es qué productos formaran parte de tu oferta. Para esto, existe una regla clave y muy
sencilla: hay que comprar bien para vender bien. A continuacion, detallamos tres
acciones principales que debes llevar a cabo:

1. Conoce y analiza la oferta y la demanda de la categoria

Las palabras claves que utilizan los usuarios para buscar los productos que desean
comprar es informacién muy valiosa para saber qué puedes vender en el marketplace.
Cada comprador genera una demanda a través de su bldsqueda y es tu tarea
comprender de la mejor manera sus deseos.

Ranking 4 Palabras
1 protector de calor cabello
2 kerastase w
*a
zZ cera para cabello w
*2
4 redken
23
5 suavecito w
*23
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A
v CONSEJO

Es muy comun que los usuarios escriban de manera incorrecta el nombre,

la marca, la caracteristica o simplemente busquen el producto con otras
palabras. jPresta atencion a este detalle en tu andlisis!

Para tener un diagndstico general del estado de la oferta y la demanda
es necesario relacionar las palabras mas buscadas con los productos
mads vendidos. De esta manera, sabras con mayor seguridad y precision
gué productos buscan los usuarios y no se venden, o cuales no se estan
vendiendo a pesar de la poca demanda.

Ranking Publicacién

"1 FARMAPIEL MX | PLATINUM

] ‘ 3 Piezas De Minoxidil 5% Para 3 Meses Envio Gratis Anacastel
*

Kirkland Minoxidil 5% Solucién Topica Tratamiento Regenerador Capilar, Formula Extra Fuerte Para
Hombres. Tratamiento Para 6 Meses. Caducidad Amplia, Maxima Calidad Y Orniginalidad.
SUPLEFIT.MX2 | PLATINUM

~ e O

_7) Minoxidil Kirkland 5% Solucién Tépica 3 Meses De Tratamiento
MINOXIDIL MEXICO | PLATINUM

B sccur

"N
-4

Hombres. Tratamiento Para 6 Meses. Caducidad Amplia, Maxima Calidad Y Originalidad.
MINOXIDIL MEXICO | PLATINUM

~ T B

6 Piezas De Minoxidil 5% Anacastel Liquido Acelerador De Crecimiento Y Fortalecimiento De Cabello
Formula Aprobada Por Cofepris Y Fda De Estados Unidos Producto Y Marca Propiedad De Farmapiel
FARMAPIEL MX | PLATINUM

- T @

4 ‘ Kirkland Minoxidil 5% Solucién Tépica Tratamiento Regenerador Capilar, Formula Extra Fuerte Para

Ranking de productos mds vendidos de la categoria Cuidado del Cabello
de Mercado Libre. (Fuente: Nubimetrics)

‘

‘:’ Detecta demandas insatisfechas

Cuando un comprador no encuentra el producto que busca o una
oferta adecuada a sus expectativas, genera lo que llamamos demanda
insatisfecha jy puede ser una gran oportunidad!
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https://academia.nubimetrics.com/que-es-demanda-insatisfecha?utm_source=ebook&utm_medium=doppler&utm_campaign=latam-inbound-trial360-ebook-comarketing-marzo_2023_leads_branding

2. ldentifica a los demas vendedores

Una vez que conoces los productos que se buscan y se compran, es hora de saber
quiénes son los otros vendedores de la categoria. Lo mas importante es identificar
cuantos son, si hay tiendas oficiales, qué venden, donde estan posicionados, cudles
son sus métricas, su reputacion y sus estrategias comerciales.

A partir del analisis de esta informacion, sabras qué es lo mas conveniente para el
negocio: competir directamente contra ellos o complementarse.

Encuentra oportunidades

En los marketplaces existen categorias que presentan un crecimiento en
ventas y baja concentracion de competidores. Llamamos a estos mercados
“oportunidades”, porque presentan condiciones favorables y provechosas para
vender nuevos productos.
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https://academia.nubimetrics.com/como-detectar-oportunidades-en-mercado-libre?utm_source=ebook&utm_medium=doppler&utm_campaign=latam-inbound-trial360-ebook-comarketing-marzo_2023_leads_branding

3. Chequea la estacionalidad

No todos los productos tienen el mismo desempefio en todos los meses del afio.
Los aires acondicionados, por ejemplo, suelen venderse mas en verano que en otras
temporadas. A este fendmeno lo llamamos estacionalidad y es una variable muy
importante para las ventas online porgue indicara cual es el mejor momento para
comprar y vender un producto.

Grdfico de ventas por unidades de la categoria Equipaje y Bolsas de Mer-
cado Libre en el periodo enero 2022 - enero 2023. (Fuente: Nubimetrics)
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ETAPA 2

Posiciona tus publicaciones entre los
primeros resultados de busqueda

El proximo paso para vender mas en marketplaces es posicionar los productos en los
primeros lugares de los resultados de blisqueda y conquistar esas visitas. Después
de todo, la l6gica es muy sencilla: cuanto mejor sea la ubicacion de la publicacion, mas
posibilidades de captar potenciales clientes y, por ende, ventas.

En principio, recomendamos tener como objetivo posicionar las publicaciones dentro
de los primeros 200 lugares del listado. Luego, y tras mejorar las estrategias, es
importante tener como parametro llegar a las 50 primeras posiciones.

En la mayoria de los marketplaces, la facturacion también impacta en el
posicionamiento. Es decir, se retroalimenta de las ventas que se realizan tanto en el
propio negocio, como en la categoria en general. Por ejemplo, Mercado Libre tiene
en cuenta la facturacion de los Ultimos 60 dias como variable para determinar el
posicionamiento del vendedor.
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¢Coémo funciona el posicionamiento en los

marketplaces?

() El comprador busca el producto usando una palabra clave;
)
j el marketplace verifica el conjunto de publicaciones en su base de datos;

por ultimo, devuelve un resultado asociado ordenado en listados.

Para llegar a esos resultados, este algoritmo se basa en dos factores fundamentales:
las reglas de ordenamiento y la competencia entre publicaciones.

Pag!l 8



Las reglas de ordenamiento

Mercado Libre, por ejemplo, evalla determinadas variables y condiciones
para que los vendedores mejoren el posicionamiento de sus publicaciones
en el marketplace. Asimismo, estas reglas varian si la publicacién es de

catalogo o del listado general.

Publicaciones en listado general

. Tipo de tienda (si es oficial o no).
* Opciones de financiacion.

« Publicaciones con descuentos especiales,
ofertas o promociones.

« Envios Flex y Fulfillment.
» Envios gratis.

° Calidad y cantidad de fotos de acuerdo a los
requerimientos del marketplace.

. Cantidad de fotos en las variantes.

« Titulos en las publicaciones alineados a la demanda.
« Fichas técnicas completas y actualizadas.

« Tipo de destaque de la publicacién.

« Reputacion.

« Volumen total de facturacién y por categoria.

« Tiempo de respuesta a las preguntas del comprador
(menos de 10 min).

« Calidad de respuestas.
« Garantia extendida.

« Inversién en publicidad.

Publicaciones en listado general

ID de catalogo y precio competitivo.
Envios gratis por Mercado Envios.

Cuotas sin interés.

Mercado Envios Fulfillment.

Envios en el dia por Mercado Envios Flex.
Ubicacion geografica.

Disponibilidad de stock.

Cuadro de algunas de las reglas de posicionamiento de Mercado Libre

Como podemos ver, Mercado Libre prioriza la mejora en la experiencia de compra
para que el usuario siempre vuelva a elegir su plataforma. Por este motivo, introduce,
cambia y renueva las reglas relacionadas con la reputacion de los vendedores, a

cambio de posicionarlos mejor en los listados.
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Competencia con otras publicaciones

Aqui nos referimos a la cantidad de publicaciones disponibles sobre un producto
asociado a una palabra buscada. A més productos del mismo tipo, mas dificil sera la
competencia. Es importante entender que los resultados que se muestran a partir de
cada palabra investigada, responden a la aplicacion de las reglas de ordenamiento en
un conjunto de publicaciones. Cuanto menor y menos competitivo sea ese conjunto
de publicaciones, mas facil sera posicionar.

3 consejos
para estar en los
primeros lugares
del listado v

Vv
\'4
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1. Crear titulos alineados con la demanda

El titulo es una de las partes mas importantes de la publicacién y tiene como objetivo
atraer la atencion de los compradores y conquistarlos. A través de él, los compradores
van a encontrar tu producto. Por lo que: es fundamental que esté bien redactado, que
contenga las palabras clave que los usuarios utilizan en su busqueda con el fin que
la publicacién aparezca en el listado y logre un buen posicionamiento.

Ranking * Palabras Tendencia
1 camisa wv

p2

2 camisa hombre w

¥

3 camisas magellan w

P61

Ranking de palabras mds buscadas en la categoria Camisas en Mercado Libre
(Fuente: Nubimetrics.com)

Completa el titulo de la publicacion

Inclufl solo producto, marca, modelo y sus racteristicas principals fene ¢ uenta que cuande

una venta, no podras editarlo. Cémo armar un buen titulo

[ camisa megellan hombre J

Pantalla para registro del titulo de la publicacion en Mercado Libre
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2. Analizar a la competencia

La competencia es la instancia mas estratégica para decidir hacia dénde crecer

y requiere de un trabajo continuo de analisis de categorias y productos nuevos.
Para desarrollar mejores estrategias de ventas y posicionamiento, es fundamental
monitorear y analizar a tus competidores a partir de tres perspectivas: vendedores,
tiendas oficiales y publicaciones.

> Vendedores y tiendas oficiales: para este grupo, se recomienda hacer un analisis a
nivel macro para conocer el desarrollo de sus productos, su demanda, la cantidad de
visitas, de ventas, el volumen de sus transacciones y su tasa de conversion.

2 Publicaciones: aqui, lo ideal es hacer un analisis micro, poniendo el foco en los
titulos y uso de palabras clave, la variacion de precios, tipo de envios, estrategias de
descuentos y promociones.

Realizar benchmarking con informacion ayudara a conocer las

practicas de cada competidor y saber como aprovecharlas a tu favor.

De nada servira comparar solamente la conversion, sin antes conocer
las categorias donde se desempeiian, por ejemplo.
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3. Accionar de acuerdo a la madurez del negocio

Los vendedores principiantes deben tener como objetivo posicionarse mas arriba

y encontrar los mejores nichos y productos para lograrlo. Para ello, deben centrarse
en crear titulos estratégicos para sus publicaciones, basados en las palabras clave
utilizadas por los compradores.

Para aguellos vendedores que ya poseen publicaciones posicionadas entre
los primeros lugares, recomendamos centrarse en mantener el liderazgo y crear
estrategias que les permitan distanciarse de los competidores.

P
. Las visitas no son todo
Aunque la venta depende, en parte, del volumen de visitas, hay que tener en
cuenta otra drea importante de este proceso: tener una buena conversion de visitas
a ventas. Por este motivo, es importante saber cudl es la madurez de tu negocio
para distribuir y enfocar los esfuerzos de manera eficiente.
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ETAPA 3

Aumenta tu base de contactos con la
captacion inteligente de datos

¢Por qué es importante que hagas crecer tu base de clientes?

Hacer crecer tu base de datos de clientes no sélo hace referencia al volumen de
contactos, sino a la calidad de los mismos y su recurrencia en distintos niveles.

Tienes que saber que por tratarse de un canal conversacional tendras diferentes
segmentos. Por ejemplo, aquellos que consultan por mas de un producto o mas de una
vez por los mismos, los que compran frecuentemente pero solo en fechas especiales y
quienes solo consumen de forma esporadica.

En todos los casos se establecera un vinculo sélido por medio del dialogo por lo
que el desarrollo de tu base de datos contendra el nimero de contactos, pero
fundamentalmente, contendra etiquetas que identifiquen sus caracteristicas.

De esta forma, puedes automatizar y personalizar la comunicacién con determinados
segmentos potenciando aln mas las posibilidades de recurrencia en la compra.

Asi mismo, una base de datos de clientes fidelizados se incrementa gracias a las
politicas de referidos. Es decir, tus clientes no sélo recomiendan tu marca o producto,
sino que ademas obtienen algo a cambio de incorporar un referido a tu lista de
WhatsApp y de contactos en tu plataforma de Email Marketing.

De esta forma, la base de datos se convierte en una parte neuralgica de tu negocio
en tanto que se brinda como una fuente de informacién clave para enriquecer
cada vez mas las estrategias de venta tanto por WhatsApp como por Email,
Notificaciones Push o SMS.

Pudiendo acceder a comentarios, encuestas y a la retroalimentacion de aquellas
personas que te interesa que se mantengan leales y felices con tu marca.
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https://chatcenter.net/es/automatiza-respuestas-en-whatsapp-para-atrapar-clientes/
https://chatcenter.net/es/automatiza-respuestas-en-whatsapp-para-atrapar-clientes/

Secretos de venta inteligente en Marketplace

;Sabias que segun Global-e el 67% de los consumidores online afirman haber
comprado en comercios fuera de su pais? No es un dato menor. Porque si
recapitulamos todo lo que venimos comentando previamente, las marcas se han
volcado enormemente hacia esta ventana digital con gran potencial.

Si hablamos de Marketing Intelligence nos referimos a una forma de trabajo en la que
cada marca se enfoca y pone todos sus esfuerzos en sus usuarios, para conocerlos,
identificar necesidades y ofrecer aquello que necesitan.

Las estrategias del Marketing Intelligence permitiran tener una vision global de todo el
proceso de compra que atraviesan los consumidores. ;Como puedes realizar esto?

iVeamoslo!

Seleccionar

correctas
Definir los KPI's que herramientas de Analizar los

se van a medir, para analisis de datos; resultados en detalle
entender el nivel de algunas de ellas para entender cuales

datos que se van a pueden ser Tableau acciones posteriores
recolectar. o Qlik. realizar o las que se

pueden optimizar.

En el primer semestre de 2022 se vendio un 14% mas que el primer semestre
del afio anterior reafirmando que los canales de venta online contindan en
crecimiento. Fuente: CACE.
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https://www.global-e.com/
https://blog.fromdoppler.com/marketing-intelligence-informacion-negocio/
https://cace.org.ar/estadisticas/#:~:text=En%20el%20primer%20semestre%20de,venta%20online%20contin%C3%BAan%20en%20crecimiento.

De acuerdo al reporte del tercer trimestre
de 2022 de Mercado Libre:

Le’
<

Las ventas netas Generaron un Alcanzaron los
tuvieron un margen del 1% en el 88 millones de
crecimiento del 61 %. resultado operativo. usuarios activos.

Esta es la razon por la cual cada vez mas pequefios y grandes minoristas se suben
a los marketplaces y, aunque no tienen contacto directo con los clientes durante las
primeras etapas de la venta, si pueden llevar adelante distintos tipos de estrategias
para captar esos datos de forma inteligente dando a conocer la marca y la propuesta
Unica de valor.

Una forma efectiva de captar esos leads es por medio de WhatsApp, el servicio de
mensajeria mas utilizado por las personas para comunicarse entre si, y para contactar
con empresas y negocios cada vez que quieren eliminar todas sus dudas antes de
una compra.

Pagl 16



Entonces, ;como se lleva adelante el proceso de captacion? Chat Center, por ejemplo,
desarroll6 un circulo virtuoso denominado Chat Center Flying Wheel, que considera
cuatro etapas fundamentales a la hora de captar clientes y hacerlos parte de su base
de datos. Estas son:

Adquiere: Aun cuando los marketplaces son canales ideales para lograr un gran
volumen de clientes, esto no implica que se conviertan en compradores recurrentes.
Mediante una plataforma tecnolégica adecuada puedes suscribirlos a una lista de
WhatsApp Marketing para darle seguimiento a los clientes obtenidos por medio de
este canal.

Comunica: El camino de cada uno de los compradores que llega desde un
marketplace a tu lista de suscripcién requiere de una comunicacion estratégica
efectiva que establezca la razén por la cual quieren ser parte del listado. Es el
momento de activar la comunicacién de tus promociones, novedades o beneficios
exclusivos.

\Vende: Notaras que cada vez mas contactos de tu lista de suscriptores abren
WhatsApp para iniciar nuevos procesos de compra. Tu estrategia de comunicacion
y de ventas estan ahora en la cumbre de las oportunidades. No dejes de lado el
seguimiento con el que puedes asegurar un circuito de ventas recurrentes.

Conecta: potencia tu canal de WhatsApp integrando tu tienda de eCommerce,
asi tus clientes podran navegar tus productos, ademas de recibir novedades y
promociones.
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Vende Conecta

Representacion grdfica del circulo virtuoso de Chat Center Flying Wheel.

En este circulo virtuoso, los clientes realizan su primera compra por medio de un
marketplace pero, como dijimos anteriormente, ese dato le pertenece a la plataforma.

Ahora bien, si te dijéramos que puedes obtener una base de datos de clientes
poderosa, ya que se trata de personas que han consultado por tu producto o
directamente lo han comprado por medio de un marketplace como Mercado Libre,
;dejarias pasar esta oportunidad?

Puedes obtener ese listado de una manera simple, sélo tienes que implementar una
metodologia de comunicacion estratégica con tus clientes y potenciales clientes, y
WhatsApp es uno de los canales mas efectivos para lograrlo.
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;Por qué WhatsApp es el mejor medio para la generacion
de listas de clientes?

Existen tres razones inobjetables para que incorpores el servicio de mensajeria a tu
negocio, pero ademads, para que lo hagas de la mano de una implementaciéon que
aproveche esta herramienta:

Tus clientes utilizan WhatsApp

Es una de las aplicaciones de mensajeria mas utilizadas por los consumidores de todo
tipo de segmentos, alcanzando solo en Latinoamérica una tasa de penetracion en
teléfonos inteligentes superior al 80%.

Tus clientes leen WhatsApp

Existe un 99% de seguridad de que tus clientes y potenciales clientes abran y lean los
mensajes de WhatsApp, proporcionando asi mayores oportunidades para concretar la
venta.

Es el canal elegido por tus clientes

En la actualidad, las personas prefieren chatear antes que hablar por teléfono debido
a que es un medio no invasivo -porque ellos contestan cuando pueden-, pero al
mismo tiempo proporciona proximidad con las marcas.
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Por si todavia te quedan dudas del potencial de este servicio de mensajeria, mira lo
que dijo Mark Zuckerberg, director ejecutivo de Meta, en la presentacion oficial de
este servicio celebrada en mayo de 2022.

“Las mejores experiencias de negocios se encuentran con las personas donde
estan. Mas de 1.000 millones de usuarios se conectan con una cuenta comercial a
través de nuestros servicios de mensajeria cada semana. Ellos buscan ayuda para

encontrar productos y servicios, y para comprar cualquier cosa, desde articulos

costosos hasta otros de uso diario”.

Esto no es todo, presta atencidn a estas estadisticas que dan cuenta de la relevancia
que tiene este canal a la hora de hacer comercio conversacional:

. Tiene mas de 2.000 millones de usuarios, es decir, un cuarto de la poblacién
mundial.

» Hacia el afio 2027, WhatsApp contaria con 3.000 millones de usuarios (Fuente:
We Are Social y Hootsuite en el informe Digital 2022: Global Overview Report)

« Un 15,7% de los usuarios de Internet en edad laboral eligen la aplicacion de
mensajeria como su plataforma social favorita.

» Los usuarios de WhatsApp en Android pasan un promedio de 18,6 horas al mes
usando la aplicacion.

« Es la app de mensajeria lider en mas de 130 paises.

« A diario se envian mas de 100.000 millones de mensajes a través de este
servicio.

» La aplicacion expande su relevancia en el sector comercial. Segun Hootsuite,

WhatsApp Business tiene un 70% de open rate, estadistica que la convierte en
la herramienta con la mejor tasa de conversion.
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Con todos estos datos, ¢sigues sin considerar este canal tan potente en tu estrategia
de ventas? Si no lo has hecho aun, sigue leyendo porque te vamos a contar cO6mo
crear una estrategia de venta por WhatsApp exitosa y sostenible en el tiempo,
teniendo en cuenta los pasos del Chat Center Flying Wheel.

Paso 1. Incorpora clientes a tu lista de contactos.

Para aumentar las ventas una vez que el usuario te conocié en el marketplace o
cuando recibes una visita en tu E-commerce, debes utilizar formularios de captacion.
comenzar a vender por medio de esta app de mensajeria, lo primero que tienes que
lograr es que tus clientes se comuniquen y se suscriban a tu linea de WhatsApp o tu
Lista de Email.

Si bien existen muchas maneras de lograrlo, la mas efectiva es cuando tu cliente tiene
una motivacién real por la cual quiere formar parte de tu base de datos y se une al
mismo de forma proactiva.

A continuacion, te compartimos algunas sugerencias:

Coloca un QR de WhatsApp o un formulario en tus publicaciones en redes sociales
con el call to action que invite a unirse al canal, sumarse a tu comunidad para recibir
Notificaciones Push y WhatsApp.

Agrega el icono de WhatsApp en tu sitio web o eCommerce de manera visible, pero
no invasiva para que tu trafico sepa como unirse al canal.

Incorpora formularios y pop up en tu sitio o tienda online: alli, solicita el email del
usuario y, a cambio, ofrécele un beneficio para persuadirlo.

Utiliza la comunicacion post venta para sugerir que se suscriban a tu base de
datos como via de comunicacion directa. Por ejemplo, al enviar un mensaje de
agradecimiento luego de una compra.

Incentiva a tus clientes de marketplaces como MercadolLibre para que se suscriban

a tu base de datos y puedas sumar canales de comunicacion como Whatsapp, Email,
SMS y Notificaciones Push.
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Eso si, en todos los casos, sé claro con toda la informacidon que recibiran los usuarios
para que no presente ninguna friccion. Tienes que saber que ChatCenter.nety
Doppler brindan mas capacidades para tus canales conversacionales, al tiempo que
te ayudan a realizar estas acciones que incrementaran tu lista de contactos de manera
exponencial.

La funcionalidad de suscribir compradores de MercadoLibre a tus canales de
comunicacion, es una de las mas exitosas ya que se trata de clientes que ya
han probado tus productos y nivel de servicio; estan en un momento ideal para
fidelizarlos.

Paso 2: Conecta con tus clientes por los canales mas
rentables

Una vez que las personas comienzan a suscribirse a tu lista de usuarios, llega el
momento de “conectar” con ellos. Estardn expectantes de contenido de valor,

promociones exclusivas y, por sobre todas las cosas, de un buen trato.

Veamoslo en un ejemplo muy simple, pero poderoso:

“Gracias por tu compra,

te esperamos nuevamente”

Enviar por WhatsApp, Email o SMS un mensaje de este tipo luego de que una persona
compra tu producto por medio de Mercadolibre, de tus redes sociales o de tu propio
eCommerce, tiene un impacto muy positivo, y por tanto, propicia una excelente
oportunidad para comenzar una conversacion.

En tal didlogo no sélo tienes que exponer tu catdlogo de productos, sino que también

puedes distribuir los articulos de tu blog, anunciar determinados posteos en redes
sociales o hacer push en diferentes promociones o descuentos.

WhatsApp te asegura que el 99%

de los contactos leerd tu mensaje.
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Paso 3: Vende y vuelve a vender

El objetivo final de este “embudo” es vender, pero el objetivo real y valioso es volver
a vender a quienes ya compraron con anterioridad. Se trata de canales que tienen
caracteristicas muy importantes de reventa.

En en caso de WhatsApp solo basta con que sepas que para tus compradores:

Es rapido y muy simple volver a encontrar tu tienda virtual ya que sélo
tienen que buscarte dentro de sus contactos de WhatsApp.

Es facil entrar en contacto con tu empresa ya que sélo necesitan iniciar un chat.

Es valioso conectar con tu empresa ya que compran de manera conversacional.

El gran valor de todos estos caneles, es que permiten generar una conexién intima
con tus clientes y, de esta manera, que siempre te consideren para su préxima com-

pra. En la proxima etapa de este eBook te contaremos mas sobre las estrategias de
recompra que puedes poner en practica por medio de la app de mensajeria.

Pag | 23




Paso 4: Vuelve a conectar

Como lo vimos en el paso anterior, la venta por WhatsApp o Email, es practicamente
una venta social. Esto quiere decir que, mientras mantenemos el contacto con un
cliente por medio del chat, multiplicamos las oportunidades de estar en su conciencia
a la hora de tomar una decisién.

Ocupate de que tenga una buena experiencia de compra y de que cada contacto
haya respondido a sus inquietudes. Aunque lo que tienes que lograr es la venta,
dedicale tiempo y mucho sentido empatico al disefio de tu comunicacién para que no
sea fria y distante, sino que responda a una de las principales ventajas de este canal
que es la instantaneidad.

Esto no quita que puedas automatizar parte del proceso para simplificarlo, sino que
puedes prestar atencidon a determinados indicadores a la hora de crear el contenido
perfecto como para que las personas, aln si reconocen que existe un ChatBot detras
se sientas satisfechos con la experiencia.
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ETAPA 4

Implementa estrategias de recompray
multiplica tus ingresos por cliente

A esta altura, ya sabes cémo sacarle provecho a tus canales de venta. Ahora tienes
una llave en tus manos para potenciar aln mas la conversién consiguiendo que tus
clientes compren mas de una vez.

Esto lo vas a lograr fidelizando y no hay mejor forma de hacerlo que por medio de un
vinculo que otorgue confianza, seguridad, proximidad, personalizacién e inmediatez.
Tus clientes volveran a elegir tu marca y tu producto porque te han conocido y eligen
tu propuesta de valor por sobre otras opciones.

;Quieres saber codmo lograras esto? Sigue leyendo, porque te abriremos una ventana
de la metodologia para aprender a implementar estrategias de recompra a partir de

una venta en MercadolLibre.

jEmpecemos!
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Paso 1: chatea con tus compradores de MercadolLibre

En la siguiente pantalla veras que puedes integrar MercadoLibre y WhatsApp a una
misma consola de Chat, y atender desde un mismo lugar. Esta capacidad es muy

valiosa porque unifica canales, optimiza el tiempo de respuesta y garantiza con ello un
impacto positivo en tus clientes.

B 2 ©

R b m D

@

CHATS
ACTIVOS ARCHIVADOS
W
o POST FITNESAS ARG #1143300
SERRACAROLIN... hade 3 ménutos o~
| & POST  FITNESAS_ARG #1144767
LUCASEMILIAN... hace 18 minutos o~
< PFRE FITNESAS_ARG 1744752
DIEGORRT& hace 24 menutos
& POST  FITNESAS ARG #1144608
LAURAINESROM. . hacs una horm *
o POST  FITNESAS_ARG #1143348
VEIV4B5645D0 hoce una hora
o POST FITNESAS_ARG W1 144652

Holo que tol 7

Soy Chente de hace varios afics ya, 1odoe mi gimnaséo estd egquipado con sus cosas | Hay algunas cosas que necesio y no hay publk
caciones sobre eso, hay alguna posibiidad de comprar de otra fomma 7

Lo otra, de ezos Gitimos materiales que compie (dénda estd o trd) necesito |a faciura, ustedes me podran hacer una 7

Heila Lucas, buenss tardes. Muchas gracias por tu compra!l 3i los producios que estas BUSCANGO NO SDAMBCEN &N NUESITE tends
&8 porgue |amentablements no conamos con slock en este momenio. Igualmente podes visitamoes por nuasiros locales en
Muhez, Palerma o Congreso

Paso 2: Captura los datos de contacto de tu cliente de una manera sencilla

y comoda en la misma ventana de Chat, solicitando el email y el teléfono para

poder contactar a través de WhatsApp y con Campafias de Email Marketing, SMS y

Notificaciones Push.

Paso 3: Enviaun mensaje desde tus canales, invitando a tu cliente a suscribirse
y mantenerse conectado con la marca para acceder a las uUltimas novedades y
promociones.
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Paso 4: Implementa una estrategia de WhatsApp Marketing
Aunque parece complicado, se trata de una gestion muy sencilla que permite lograr
grandes resultados.

MARKETING Aqui puedes administrar tus clientes, plantillas y campafias

B m DD ©

& R

CLIENTES PLANTILLAS CAMPANA

NOMBRE EMAIL

Sebastian

Tomas Roncero

Joseluis

Edilfonso

Emanuel

CODIGO DE PAIS

Colombia (+57)

Chile (+56)

Colombia (+67)

Colombia (+57)

Argentina (+54)

TELEFONO

3234949666

994184373

3126733494

3215962426

93816367738

ETIQUETAS AC!

Webinar_Sep22

Demo Ventas

Lead

Webinar_Sep22

Webinar_Sep22

Nicaragua (+508) 81872695

Fabio Fernando Brazil (+55) 17981256951 viP Demo Ventas

Una vez que tienes a tus clientes en tu lista de contactos, tocara que sigas estas
recomendaciones:

o Segmenta tu base de datos utilizando etiquetas, donde puedes identificar a tus
clientes de acuerdo a las variables que se ajustan a tu negocio.

« Crea comunicaciones atractivas que pueden contener imagenes, videos o sdélo
texto.

« Aprovecha la capacidad ilimitada que proporciona WhatsApp API, por medio
de Chat Center, a sabiendas de que el Unico requisito para enviar mensajes
de manera masiva es que las comunicaciones o “templates” sean previamente
aprobadas por Facebook o Meta. No te preocupes, en el caso de Chat Center,
la plataforma realiza este trabajo mientras disefias tu campafa.
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PLANTILLA DE MENSAJE X

Botones

Texto del Botén URL

Visitar Sitio Web

iHola {{Nombre del Cliente}}!

De parte de todo el equipo de Chat Center, queremos decirte jGracias por
registrarte en nuestro Webinar!

Si quieres desarrollar tu canal de ventas en WhatsApp, tenemos una buena noticia
para ti. Accede a 1000 i sin cargo para probar nuestra
plataforma.

iResponde a este mensaje "% Chat Center" y un consultor se pondra en
contacto contigo para comenzar a trabajar!

(2 Visitar Website

Cancelar

* |dentifica tus campafias con un nombre, selecciona la linea de WhatsApp desde
donde se hara el envio y el mensaje a enviar.

NUEVA CAMPANA DE MARKETING

Utiliza las campafias de marketing para enviar mensajes a muchos contactos a la vez. También puedes filtrar contactos
especificos para enviar tus campafias.

Nombre de la Campaia

Agradecimiento Webinar Chat Center

Instalacion

Chat Center Network Brasil

webinar_30sep22

Cancelar

« A medida que logres clientes a través de MercadolLibre, tu sitio y redes
sociales, podras incrementar tu lista de WhatsApp Marketing, y asi convertir
compradores unicos en clientes recurrentes.

Recuerda que es necesario contar con el Opt In de tus clientes para poder enviar
mensajes masivos por WhatsApp para lo cual te compartimos una referencia de Meta
que tendrds que revisar con anticipacion y, ademas, te recomendamos que leas Como
lograr que tus clientes se suscriban a tu lista de WhatsApp para incrementar mas tus
ventas.
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;Qué tipo de Automations podrias implementar
en tu marketplace?

Comportamiento en Sitio: ;Sabias que el recorrido

de tus usuarios dice més de lo que piensas y puede

ayudarte a concretar tus ventas? Conoceras si un
- visitante en tu Sitio Web visualizé determinada pagina,

consulté formas de pago o se informd sobre las formas

de envio, por ejemplo. A partir de esta informacién,

podras enviar Emails, SMS o Notificaciones Push

personalizados como un cédigo de descuento o un
envio gratuito en el momento oportuno, que ayudara a

ﬁ la concrecién de la venta final.
= ) Carrito Abandonado: Recupera aquellos carritos que

‘ , x dejan los usuarios que visitan tu Tienda Online. Con

[) | ‘ este Automation no volvera a suceder: programa un
Email o SMS que se dispare automaticamente sobre
aquellos productos que el usuario abandoné y lo motive
a efectuar la compra.

Producto Visitado: Este tipo de Automation es

ideal para programar un Email que se configure
automaticamente a quienes visitaron un producto en
tu Tienda Online y no procedieron con la compra.
Programa un Envio que impacte a quien presentd
interés inicial y lo motive a concretar la compra del
producto consultado.

;Sabias que 8 de cada 10 usuarios abandonan

su Carrito de Compras y que un 30% se recupera
con campanas de Automation?
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ETAPA S

Mide, optimiza y mejora las ventas
de tu marketplace

Comprender el desempefio y los resultados en el negocio online se basa en una regla
basica: plantear un objetivo, medir las variables y volver a empezar.

;Como chequear el desempefno?

Al momento de medir la performance de tu negocio online, es importante no solo
centrarte en el crecimiento propio, sino entender todos los factores dentro del
marketplace. Por ejemplo: “si mi crecimiento fue del 10% y el de mi competencia de un
30%, sobtuve una buena performance?”.

Medir el desempefio es un trabajo que debe ser constante para afinar las tacticas y
mejorar los resultados. Para ello, te recomendamos que lo hagas desde dos puntos
de vista:

Desde el propio negocio

Compara una variable a través de un determinado periodo de tiempo y observa si
mejoré o empeord.

Por ejemplo: “quiero aumentar un 35% las ventas en la categoria Ropa Deportiva
durante el préoximo trimestre”.

Aqui tendremos en cuenta métricas de resultado, como cantidad de preguntas,
cantidad de visitas, cantidad de ventas, entre otras.

En contexto

Dimensiona esas variables dentro de la categoria y del mismo marketplace en el que
vendes. Esto te permitira reconocer debilidades y fortalezas con respecto al mercado
y a la competencia.
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Siguiendo con el ejemplo anterior, puedes preguntarte: “Logré el 42% de aumento
en las ventas, pero la categoria aumenté el 65%. Entonces, ;me fue bien o mal?”.

Aqui deberds tener en cuenta métricas de eficiencia o relacién, que son aquellas que
miden el resultado de variables que se vinculan entre si, por ejemplo, la conversion.

Cuida tu conversion y su eficiencia

La conversion es una variable muy importante en el e-commerce, porque te permite
medir la capacidad del negocio para generar ventas y rentabilidad. Pero, ;sabias
que existe una métrica, derivada de la conversion, que es igualmente importante?
Hablamos de la eficiencia de conversion.

La eficiencia de conversién se calcula comparando la tasa de conversién actual

del negocio con la conversion ideal, que es determinada por la tasa de conversion
media de los mejores vendedores. A través de ella, consigues saber cuan eficiente
es el negocio y cuanto puedes mejorar para obtener mas market share o porcion de
mercado.



Ademas, también te proporciona una vision clara de cuanta rentabilidad dej6é de ganar
el negocio por no estar convirtiendo como deberia. En definitiva, muestra cuanto
dinero perdiste frente a tus competidores en aquellas visitas que no conseguiste
convertir.

Conversién actual vs. Ideal Impacto de conversién

Ventas conversion real

e $3.153.115

6,41

Ventas conversion ideal

@ Acwal @ ldeal

$13.091.756

Ejemplo de eficiencia de conversion de vendedor de Mercado Libre
(Fuente: Nubimetrics)

Conoce el corazén de tu facturacion

La Ley Pareto indica que, aproximadamente, el 80% de las consecuencias provienen
del 20% de las causas. Aplicada a un negocio en marketplaces, podemos decir que el
20% de las publicaciones reflejan el 80% de la facturacion y de las ventas del negocio.

Esta informacidn sirve para identificar qué productos son mas rentables y a cuales
debes prestar mas atencion. Ademas, también ayuda a mejorar la asignacion de
recursos, esfuerzos y, en consecuencia, el desempefio.



;Como puedes mejorar las ventas de tu marketplace?

Ahora que ya sabes qué medir y como medir en cuanto a la performance de las
ventas en tu Marketplace, te contaremos como medir y optimizar tus Campafias de
Email Marketing y Automation para que tu estrategia sea cada vez més efectiva.
Por ejemplo, dentro de una plataforma de envios como Doppler podras visualizar
en qué dias y horarios visitan tu web para conocer los momentos mas activos de tu
sitio, asi como identificar las fuentes de trafico para saber de dénde provienen tus
usuarios (ya sean de busquedas organicas, de redes sociales o de Campafias de
Email). También podras medir los resultados de forma individual por Email de cada
Campania o del total de los flujos que componen un Automation para comprender
mejor los resultados de forma separada y tomar acciones posteriores para mejorar los
resultados de tus ventas. Genial! ;Verdad?

Recomendamos que analices:

Reportes por Campafia de Automation: permite visualizar
métricas relacionadas a tus campafias de automation, tales como

numero de entregas, aperturas, rebotes y clics.

‘ @ Reportes por Contacto: Muestra las métricas relacionadas a
v‘ tus campafias de automation con detalle por contacto, nimero de
aperturas y clics.

Conocer y tener a mano toda esta informacién serd de gran ayuda para conocer qué
sucede en tu Sitio o Tienda Online, y planificar tus acciones de Marketing Digital de
acuerdo al comportamiento que descubras de tus Usuarios.
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Pero...;qué deberias medir en tu negocio, cuando implementas una Estrategia de
Marketing?

« Generacion de leads: es decir, la cantidad de nuevos contactos que sumas a tus listas.

» Costos: focalizar tu estrategia utilizando las herramientas del mundo digital favorece a
que disminuyan tus costos, tales como: servicios energéticos, inversién en publicidad,
nuevas tecnologias, recursos humanos, entre otros.

» Oportunidades de venta: con la aplicacion de las estrategias planteadas previamente,
podrds detectar mucho mas facil donde tomar accién para potenciar tus ventas.
Posicionamiento: poner esfuerzos en las acciones de comunicacion, sera una causa
directa de que tu negocio se destaque frente al resto.

» Fidelizacién: todos los esfuerzos puestos anteriormente, permite que quienes
conozcan tu marca, te elijan frente a diferentes opciones de la competencia.

Una de las ventajas de realizar Campafas de Email Marketing es que permite

medir resultados a través de datos cuantitativos. ;Cémo es posible esto? A través

del andlisis de reportes a los que accedes dentro de la plataforma de envios y la
definicion de planes de accién en funcién de las conclusiones. Veamos cuales son los
principales indicadores:

» Tasa de Entrega: Conoceras cuantos Emails se entregaron, de todos los
enviados. Esto te permitird descubrir qué porcentaje de todos los correos
enviados, efectivamente se pudieron entregar.

o Tasa de Apertura: Es la cantidad de aperturas sobre los Emails entregados. Con
este reporte se mide la efectividad del asunto, del remitente, el pre-header (los
elementos de la bandeja de entrada) y el dia y la hora del envio. A veces, por
ejemplo, una baja Tasa de Apertura significa que el Email fue enviado un dia
poco estratégico.
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e CTR: El Click Through Rate (CTR) es un indice que representa el nimero de
suscriptores que hicieron clic en uno o mas de los links que aparecen en el Email,
sobre el total de los Emails Entregados. Para interpretar los resultados, deberias saber
que si esta tasa es baja, tendrias que revisar el layout del contenido, el copy, el CTA,
el titular de la pieza o el segmento al que esta apuntado.

« CTOR: El Click Through Open Rate divide la cantidad de suscriptores que hicieron clic
en algun enlace por la cantidad de Emails Abiertos, y se multiplica ese resultado por
100. Esto ayudara a saber cuan relevante ha resultado tu contenido para tu Base de
Datos y el interés que ha despertado.

« Embudo de Conversioén: Analiza qué resultados has obtenido en cada etapa de este
camino, para perfeccionar tu estrategia focalizandote en los puntos mas débiles y
aprovechando tus fortalezas.

« Tasa de rebote: Representa aquellos Emails que no llegan a la bandeja de entrada
debido a errores o situaciones. Se dividen en dos: por un lado Rebotes Soft, que son
inconvenientes que pueden revertirse en el tiempo, antes de ser definitivamente
rebotados. Por otro lado, Rebotes Hard, que son aquellos Emails que no seran
entregados a la casilla de destino. Por ejemplo, un Email que no existe o que es
demasiado antiguo y ya no esta en uso.

iAprovecha para
medir el impacto
de tus acciones,
optimizar y mejorar
tus envios!




Descubre cémo medir y optimizar tu Estrategia de WhatsApp

Como en toda estrategia de ventas, los indicadores son fundamentales para dar curso
a la misma y lograr buenos resultados, incluso, son importantes para entender qué es
lo que esta funcionando y qué no.

Si bien existen un buen pufiado de indicadores, también conocidos como KPIs, no
todos tienen el mismo peso para todos los negocios, como tampoco para todos los
canales de venta por igual.

Sin embargo, tienes que saber que esos datos seran insuficientes en tanto tu lista de
contactos empiece a crecer y mantengas varias conversaciones al mismo tiempo, asi
como también cuando tengas que cruzar informacién con las ventas que se concretan
desde un marketplace.

@ Servicio de ayuda Q, Buscar en articulos de ayuda m

M  Comenzar b4
&  Chats = Informacion acerca de las estadisticas (W Copiar enlace
. Llamadas y videollamadas v =
it Android
2 Comunidades ™
L . o Las estadisticas de WhatsApp Business te ayudan a entender la lealtad y la experiencia de tus
Privacidad y seguridad clientes. Esta funcién muestra cudntos mensajes se envian, entregan, leen y reciben.

Para revisar tus estadisticas, abre WhatsApp Business > toca Més opciones § > Herramientas

© Cuentas y cuentas bloqueadas .
para la empresa > Mas opciones §{ > Estadisticas.

&=  Pagos v

WhatsApp Business -

sar WhatsApp Nosotros Contacto
Funciones Business Contactar
WhatsApp Web Seguridad Facebook
Descargar Privacidad y condiciones Twitter
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Por eso, plataformas como Chat Center ofrecen a los nhegocios y empresas visualizar
de forma unificada todas las conversaciones con los contactos. Asimismo, permite
que se puedan segmentar y pasar de un estado al otro, cuando avanzan en su
experiencia con la marca, independientemente de dénde provenga el cliente.

Una vez dentro de la lista de contactos, contamos con un conjunto de KPIs que
recomendamos considerar a la hora de analizar los resultados de tu estrategia
comercial por WhatsApp Business o WhatsApp API, y tomar decisiones mas acertadas.

Algunos de estos KPIs son:

Numero de mensajes entrantes: Mide cuantos mensajes recibes y cuanto dura cada
interaccion. Esto te permitira entender el tiempo de atencion del potencial cliente.

Tiempo de respuesta: Mide cuanto tiempo duran las conversaciones hasta que
tu potencial cliente toma la decisién de compra. Esto te permitira mejorar la
comunicacién para optimizar el tiempo de respuesta.

Tiempo de resolucion: No todo es ventas, pero todas las conversaciones impulsan
las ventas. Mide el tiempo que tu equipo demora en dar soluciones o responder
inquietudes para aumentar el nivel de satisfaccién de tus clientes. También es un KPlIs
atil para identificar mejoras en el equipo. Usa la formula: Tiempo total de resolucién
de chats /NUmero total de chats resueltos.

Tiempo promedio de primera respuesta (AFRT o FRT): Mide cuanto tiempo
transcurre desde la primera consulta y la respuesta que brinda tu equipo.

Tiempo promedio de respuesta (ART): A diferencia del AFRT, incluye todas las
respuestas a los clientes, desde el inicio de la conversacion hasta el cierre.

Tasa de respuesta: Hemos dicho que este KPI es muy alto con este canal, pero es
valioso que lo midas para reconocer el nivel de aceptacion que tienen los mensajes
que envias o si deberias modificar algo en el plan de contenidos o en la estrategia
comunicacional.

Tasa de conversion: Mide cuantas y cuales conversaciones terminan en una

conversion exitosa por medio de la formula: (Nro. de usuarios que compran/Nro.
de chats recibidos [en X periodo de tiempo]) * 100.
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Nivel de satisfaccion del cliente: Mide por medio de un NPS (Net Promoter Score) el
nivel de satisfaccion del cliente ante la experiencia conversacional. Este dato es (til
para medir la lealtad de los contactos e incorporar, de ser necesaria, una estrategia de
referidos.

First Contact Resolution Rate: Mide el niUmero de consultas resueltas en el primer
contacto entre la empresa y el cliente.

sPor qué es importante considerar estos indicadores en tu
estrategia de ventas por WhatsApp?

Recomendamos que tengas muy claros tus objetivos, de manera que puedas
transmitir a tu equipo de trabajo, y por consecuencia a tus clientes, la razén por la que
abres ese canal de comunicacion directa. Ellos agradeceran contar con ese vinculo
siendo leales a tu marca.

Pero este solo gesto no hard que tu negocio sea exitoso, sino que con la lectura de
los KPIs que arriba te mencionamos podras analizar el rendimiento del mismo y tomar
decisiones que rentabilicen de forma sustentable al mismo. Tales decisiones pueden
ser:

> En principio, achicar el tiempo de las respuestas.

> Completar la seccién de preguntas y respuestas frecuentes.
> Mejorar las respuestas automaticas.

> Optimizar las landing pages.

> Incorporar personal humano, para los casos en los que la automatizacion no es
suficientemente satisfactoria.

Si bien las ventas por WhatsApp se potencian cuanto mas respuestas instantdneas se
brindan, las personas valorardn mas que sea una comunicacion fluida, personalizada

y leal a la promesa de venta. De hecho, el 95% de los clientes prefiere que el chat de
las empresas sea de calidad, aunque tenga un ritmo mas lento.

Por tanto, seflalar cudles son los indicadores correctos para llevar adelante una
estrategia adecuada por este canal requiere de una lectura constante de los

indicadores y un analisis de mejoras que, sin lugar a dudas, modificaran la estrategia.
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Conclusiones

A lo largo de este recurso pudimos aprender en diferentes etapas acciones, tips,
consejos y estrategias para implementar en tu negocio. Trabajamos en este e-book
de forma tal que sea una herramienta de consulta permanente no solo para distintas
areas de trabajo, si no que también para diferentes fechas de campafias estacionales
en las que puedas aplicar.

De la misma manera, pudiste ver graficos, datos y métricas de la industria del
Marketing Digital que acompafian la teoria. Asi puedas aprender qué esta haciendo la
competencia y como aplicarlo desde la particularidad de tu negocio.

Por ultimo, te recordamos nuevamente los puntos mas importantes que desarrollamos
en este recurso, para tener presente en la implementacién de tu Marketplace:

-
XA(
Elige los productos mas Posiciona tus publicaciones
rentables para vender. entre los primeros resultados de
busqueda.
™ il
Aumenta tu base de Implementa estrategias de Mide, optimiza y
contactos con la captacion recompra y multiplica tus mejora las ventas de tu
inteligente de datos. ingresos por cliente. marketplace.

JTodo listo para impulsar las ventas en tu marketplace? @
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DOPPLER

Doppler es una plataforma de Automation Marketing lider en el mercado
hispanohablante. A través de su aplicaciéon se pueden atraer, convertir y fidelizar
clientes, asi como crear: Emails, SMS, Notificaciones Push, Emails Transaccionales y
mensajes automatizados de forma muy sencilla, segura y eficaz. Ademas, te permite
configurar mensajes automatizados, realizar integraciones con otras aplicaciones,
conocer reportes de resultados y optimizar para mejorar las ventas de una marca,
entre otras acciones.

iPrueba una cuenta gratis con envios ilimitados!

/\ /' nubimetrics

Nubimetrics es una plataforma de inteligencia de ventas de e-commerce focalizada
en potenciar las estrategias online de vendedores de marketplaces. Se trata de una
herramienta que utiliza big data para convertir millones de datos en informacién, que
se ofrece a través de una plataforma de analytics. Es una solucién que democratiza
la inteligencia de e-commerce para que vendedores y marcas desarrollen negocios
rentables y sustentables.

CONOCE MAS

Chat Center es la soluciéon completa de WhatsApp Commerce que puedes integrar a
tu tienda online de forma simple, realizar campafias de WhatsApp Marketing y atender
a tus clientes por medio de multiples agentes de manera colaborativa. Reserva una
demo ahora y descubre el potencial de esta herramienta.


https://app.fromdoppler.com/signup?lang=es&origin=signup-recurso-ebook-chatcenter-nubimetrics
https://app.fromdoppler.com/signup?recursos-marketing/&recurso=estrategias-ventas-marketplace#ebook
https://chatcenter.net/es/contacto/
https://chatcenter.net/es/contacto/
https://landings.nubimetrics.com/?utm_source=ebook&utm_medium=doppler&utm_campaign=latam-inbound-trial360-ebook-comarketing-abril_2023_generacion_leads

