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FOCO EN 5 PILARES

1. Cuidar a la marca y clientes

2. Estar presente

3. Entender al usuario/cliente

4. Tener analítica accionable

5. Aprovechar IA



1. CUIDAR A LA MARCA Y AL CLIENTE

Estrategia marca Cuidar cliente Equipos alineados Alerta a tendencias

- Tener definidos los 
lineamientos y 

estrategia de marca
- Cómo queremos 

mostrarnos y 
percibirnos

- Usar las distintas 
vitrinas y canales sin 

perder la esencia 

- Enfocarnos en 
nuestros clientes

- Equilibrar los 
esfuerzos para 

conseguir nuevos 
clientes, sin dejar de 

lado los actuales
- Beneficios, clubes, 

loyalty

- Qué tipo de perfiles 
necesitamos para cumplir 

nuestra misión
- No enfocarse solamente en 
tareas, sino en las personas 

y sus motivaciones
- Definir objetivos 

temporales y a largo plazo 
alineados con la visión de la 

empresa
- Evaluación y 

retroalimentación constante

- Mirar lo que hace el 
mercado

- Entender nuevas 
tendencias, el 

consumidor está 
cambiando 

constantemente
- ¿Por qué la otros lo 

hacen?



2. ESTAR PRESENTE

No abandonar el 
Branding

Visibilidad en 
motores de 
búsqueda

Disponibilidad y 
variedad de 
productos

Estar en 
marketplaces u otros 

canales

- Conversar e 
interactuar con la 

comunidad
- Confirmar por qué 

nos prefieren
- Resaltar nuestras 

virtudes
- Generar y usar 

contenido de valor
- CGE

- No abandonar 
esencia marca

- Asegurar clic 
derivado de una 

búsqueda dirigida
- Buscar equilibrio 

entre pago y orgánico
- Buscar nuevas 
oportunidades y 

tendencias relevantes
- Preparar las 

distintas temporadas 
- Perfiles de Google 

My Business

-Mostrar mayor mix
disponible 

- Mostrar looks reales 
y aspiracionales

- Crear conexión con 
productos y marca
- Ordenamiento y 
exposición de skus
acorde a los kpis

comerciales, 
conductuales y stock

- Dar a conocer la 
marca, vitrina

- Encontrar nuevo 
público

- Validación de marca
- 3d party cookies 

mueren, cada vez es 
más necesario tener 

información 
- Canales físicos para 

poder ver los 
productos



ESTAR 
PRESENTE



3. ENTENDER AL USUARIO/CLIENTE

Qué pasa onsite Omnicanalidad Atención y Post 
Compra Personalización

- ¿Qué mira el 
usuario?

- ¿Qué y cómo busca?
- ¿Hay interés en lo 

que mostramos?
- ¿Cómo navegan? 

- Uso de filtros: 
categoría, tallas, color

- ¿Dónde se fugan?
- Estandarizar 

información, fichas 
dependen de 

categorías

- Interiorizar que 
somos vitrina, 

representamos la 
marca

- Variedad de 
productos y stock

- Variedad de 
despachos y puntos 

de retiro
- Cambios y 

devoluciones fáciles

- Asistentes que 
permiten resolver 

inquietudes o dudas
- ¿Cambió el 

producto? ¿Por qué?
- Tuve un problema, 

¿cómo retengo?
- ¿Cuándo le toca 

renovar?
- Campañas de 

retención
- Reseñas alineadas 

con la compra

- ¿Qué está haciendo 
en el sitio? ¿Cómo lo 
acompaño para que 

llegue más rápido a lo 
que busca?

- ¿Qué le 
recomiendo?

- ¿Cómo incentivo a 
concretar la compra?



ENTENDER AL 
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4. TENER ANALITICA ACCIONABLE

Monitoreo en vivo ROAS Inversión Omnicanalidad Post Compra

- Taggear el sitio
- Venta
- Tráfico

- Tasas de conversión
- Valor de las 
conversiones

- Fugas
- Mapas de calor

- Grabaciones

- Entender retornos 
directos (compras 

web)
- Entender retorno 
total, el impacto en 

todos los 
compradores de la 

marca

Qué datos entrega el 
cliente:

- Días en ir a retirar
- Encuestas de 

navegación
- A qué regiones 

despacho
- Upsell, cómo 

potenciarlo

- Entender por qué 
perdemos a un 

cliente. ¿Por qué 
devolvió o canceló 

compra?
- Cómo evitar que 

pase de nuevo
- ¿Cambia producto 
por talla? ¿Por otro?



ANALITICA 
ACCIONABLE



5. APROVECHAR IA

Recomendaciones en 
el canal Medios Digitales

Gestión de 
información de 

clientes 
Buscadores onsite

-Carruseles 1:1
-Mails

-Pop up navegación
-Descuentos 

personalizados
-A/B testing

-Personalización

- Campañas 
automatizadas 
Google/Meta
- A/B Testing

- Costumer journey y 
comunicación 

consistente en todos 
los canales

-Clusterización
-Cross selling
- NBO/NBA

-Recomendaciones
-Cliente omnicanal, 

upsell tienda
- Journeys

automatizados

- Buscadores 
inteligentes, 
predictivos

- Boostear skus según 
comportamiento 

usuario
- Ranking dinámico 

según tendencia
- Sinónimos



APROVECHAR 
IA



CONCLUSIONES

No perderse, estar alerta a cambios y ser rápidos

Nunca dejar de lado a los clientes

Entender y priorizar lo que es relevante

Aprovechar herramientas del mercado

Usar analítica para la toma de decisiones



¡Gracias!


