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● Charla 1. Ecommerce: ecosistema de canales y análisis del consumidor.

● Charla 2. Planificación del canal online. Plan de negocio, producto, precio y 

promoción.

● Charla 3. Organización y decisiones para lanzar. Consideraciones para vender 

al exterior

● Charla 4. Plataforma de e-commerce y soluciones logísticas. Cómo 

seleccionarlas.

● Charla 5. Marketing Ecommerce. Entendiendo el marketing para la tienda 

online y trazando el camino.

Ecommerce
Paso a paso para la construcción del canal online

Acerca de este ciclo | Roadmap 



Definiciones



Definamos Marketing Marketing hay uno solo….
Es el conjunto de prácticas y principios que tienen como objetivo principal 
aumentar la venta.

Actividad, conjunto de procedimientos y procesos para crear, comunicar, entregar 
ofertas que tienen valor para los clientes, socios y la sociedad en general

Es la disciplina  que busca alcanzar los objetivos de una organización identificando 
las necesidades y deseos del mercado objetivo y logrando las adaptaciones 
necesarias para ofrecer las satisfacciones deseadas por el mercado de forma más 
eficiente que la competencia

Producto PrecioPlaza Promoción

Personas Procesos Presentación

Marketing 
Mix



… sin embargo hay especializaciones
Marketing

Marketing Digital

Branding Performance

Es el componente del marketing que utiliza 
internet y tecnologías digitales en línea para 
promover productos y servicios

Es el conjunto de prácticas y principios que 
tienen como objetivo principal aumentar la 
venta.

Construcción de marca incrementando su 
valor. Mediante la administración 
estratégica del conjunto de activos 
vinculados al nombre y/o logotipo que 
identifican a la marca. 

Es el componente del marketing digital que 
utiliza internet y tecnologías digitales en 
línea para promover productos y servicios

Growth marketing
Marketing Ecommerce

Identidad
Etiqueta / 
Cápsula / 
Botella
RRSS
Influencers

Pauta
Email
Automation
RFM

Definamos Marketing



Organización del área de 
Marketing en la empresa

Qué hacer internamente, qué tercerizar

TercerizaciónGestión Interna
Marketing estratégico

Branding

Performance

Definición de objetivos

Definiciones de marca

Planificación, Prioridades

Organización de equipos 
internos y externos

Identidad de marca
Estrategia de RRSS

Prensa / Influencers / RRPP

Email Marketing

Gestión de Pauta

Automatización

CRO - RFM - UX



Marketing Ecommerce. 
¿Qué lograr?



Marketing Ecommerce Indicadores Clave

Adquisición Recurrencia



Adquisición Fórmulas básicas

Facturación = Tx x Tk Prom.

Tx = Visitas x TC

TC = Cantidad de transacciones cada 
100 Visitantes

Referencias

1.39%

0.5% 1.% 2%

Tasa promedio Argentina 2020

Valores 
posibles



Tasa de conversión

Embudo Ecommerce

Visitas al sitio

Vista de producto

Añadir el carrito

Checkout

Venta

Referencia: 35-65% 

Abandono sitio

Ejemplo: 60% | 
12K visitantes

Ejemplo: 8K visitantes. 40%

Referencia: 75-95% 
Ejemplo: 80% | 
6.4K visitantes

Referencia: 30-65% 
Ejemplo: 40% | 
640  visitantes

Referencia: 35-65% 
Ejemplo: 40% | 8K 
visitantes

Ejemplo: 1.6K visitantes. 8%

Referencia: 5-25% 
Ejemplo: 20% | 
1.6K visitantes

Referencia: 35-70% 
Ejemplo: 60% | 
960 visitantes Referencia: 50-75% 

Ejemplo: 60% | 
576 visitantes

Ejemplo: 960 visitantes. 4.8%Referencia: 25-50% 
Ejemplo: 40% | 
384 visitantes

Ejemplo: 384 visitantes. 1.92% TC: 1.92%

Ejemplo: 20K visitantes. 100%



Tasa de conversión: ¿cómo evaluarla?

Referencias: 35-65% Referencias: 5-25% Referencias: 35-70% Referencias: 25-50%

Valor a mejorar



Tasa de conversión: ¿cómo evaluarla?

Referencias: 35-65% Referencias: 5-25% Referencias: 35-70% Referencias: 25-50%

Valor a mejorar



Cómo analizar la tasa de conversión

Sin actividad de compra Sin adición al carrito Abandono de carrito Abandono de la compra

Plataforma - Analizar performance
- Profesionalismo / seguridad 
que transmite la tienda

- Ver comunicación de la ficha 
de producto. Costos de envío 
comunicados, fotos, detalle de 
información.

- Ver funcionamiento de 
cupones

- Es clave la claridad y longitud 
del checkout. Qué sucede si el 
usuario compró previamente, si 
no compró, etc.
- Funcionamiento de plataforma 
de pago.

Operaciones - Funcionamiento de atención 
al cliente.
- Ver % de usuarios 
recurrentes y experiencia de 
compra.

- Verificar si los costos de envío 
se comunican aquí y espantan 
ventas.

- Verificar si los costos de envío se 
comunican aquí y espantan 
ventas.

Propuesta 
de valor

- Comparar ofertas contra 
competencia digital.
- Ver surtido y organización 
de los productos.

- Ver valores vs competencia
- Ver stock

Marketing - Evaluar si el público que se 
está trayendo es target.

- Verificar técnicas de 
retargeting.



Tasa de conversión Advertencia: cuidado al sacar 

conclusiones

● Puede ser que 0.8% sea una buena tasa de conversión y 2% 

sea mala.

● Todo es relativo al contexto. La clave es compararse con uno 

mismo y tomar en cuenta las modificaciones realizadas.

● Ej 1: los visitantes mobile tienen mayor tasa de rebote que los 

desktop. Si incremento visitantes mobile, incremente rebote, 

pero se debe profundizar análisis.

● Ej 2: Si aumento notablemente el tráfico a público nuevo, 

necesariamente la tasa de conversión va a bajar..



Visitas: Fuentes de tráfico



Visitas Fuentes de tráfico: algunas conclusiones

● Observemos la cantidad de tráfico orgánico y directo y la 

necesidad ineludible de invertir en pauta.

● Observemos las diferencias en tasa de conversión entre los 

distintos medios. En el ejemplo, casi 8% en email y por debajo 

de 1% en Google cpc.

● Se debe tener en cuenta que las visitas y transacciones  de 

tráfico orgánico y directo suelen ser segundas, terceras o n-

ésimas visitas luego de que un visitante llegó por pauta u otro 

medio.



Visitas: Fuentes de tráfico



Campañas: Claves en Marketing de Performance

Fuente: Cyberclick.es

Tipo de Campaña

Campañas de consideración

Campañas de tráfico

Campañas de conversión

Campañas de fidelización



Clientes nuevos vs 
Recurrentes

Conceptos importantes

● El cliente nuevo tiene un costo de adquisición mucho más 

alto. 

● El cliente recurrente tiene un ticket promedio más alto entre 

un 10 y un 40% mayor.

● El 20% de los clientes pueden ser responsables del 50% de los 

pedidos. En una tienda donde el 33% de los clientes fueron 

recurrentes, realizaron el 66% de los pedidos..

● Sin embargo para tener esos clientes recurrentes, primero 

necesito adquirirlos como nuevos.



Recurrencia Conceptos clave

● La recurrencia es una clave importantísima en el éxito del 

e-commerce y más aún en el rubro de bebidas alcohólicas.

● Permite tener una estrategia de adquisición más cara, sin 

ganancia, para ganar con los recurrentes.

● Cuando entendemos esto, entendemos la importancia de la 

atención al cliente y de mejorar la experiencia de cliente en 

general.

● Las estrategias de recurrencia trabajan con email pero 

también con pauta. En ecommerce más maduros con 

Automation y RFM.



Marketing Ecommerce. 
¿Cómo lograrlo? Tácticas y 
Estrategias.



Mi estrategia e-commerce como marcoEstrategia Ecommerce

Objetivo de facturación            Inversión 

● Pedidos necesarios = Fact / Tk Prom

● Recurrencia = N Pedidos por cliente

● Clientes necesarios a adquirir

● CPA = Inversión / Cant. Clientes adq.

● LTV = N x TK Prom
Controlar ratio LTV / CPA. 

Recomendación <=10 (aprox)

Ej: 10.000 USD

Ej: 200 pedidos Ej: 50 USDEj: 10.000 USD

Ej: 100 por mes

Ej: 2 pedidos por año

Ej: 1.000 USD

Ej: 1.000 USD Ej: 100 clientesEj: 10 USD

Ej: 100USD Ej: 2 Ej: 50 USD



Tácticas Ecommerce Conceptos claves

● En cada eje existen tácticas para incrementar ventas y 

rentabilidad (Estrategia comercial, operaciones, plataforma y 

marketing).

● Es clave, tener claro el objetivo y la inversión a la que habrá 

que llegar para conseguir el objetivo.

● Controlar indicadores, que me guíen para avanzar hacia el 

objetivo e inversión definida. Por ejemplo LTV y CA o más 

simple facturación y pauta.



Tácticas Ecommerce Estrategia comercial

● Descuentos. Envíos gratis. Cuotas. 

● Regalos sorpresa en el envío.

● Regalo por comprar x producto.

● Tratamiento preferencial a segmentos VIP.

● Up sell - Cross Sell.

● Acuerdos comerciales con Bancos o Empresas.

● Productos exclusivos en tienda.



Tácticas Ecommerce Operaciones

● Tiempos de envío. 

● Packaging.

● Tiempos de respuesta de atención al cliente.

● Canales de atención al cliente.

● Contenidos. Información, fotos, videos.

● Comunicación proactiva.



Tácticas Ecommerce Plataforma

● Integración con chatbots. 

● Herramientas Push. Notifications. Otros viendo. Ultimas 

unidades.

● Integración con plataformas de referidos y/ de regalos (Bigbox).

● Más y mejores integraciones con medios de pago y envío.

● Mejora en la performance.

● Mejora en el checkout.



Tácticas Ecommerce Marketing

● Automation. 

● RFM.

● Vínculo con acciones en el off.

● Tratamiento preferencial a segmentos VIP.

● Ultra personalización - Precios dinámicos.

● Marketing de contenidos.



¡Gracias!

Andrés Rodríguez
Director comercial
www.combinatoria.com.ar

Mail: arodriguez@combinatoria.com.ar

Móvil: +54 9 11 5854-9610

Fijo: +54 11 5263 -2520

mailto:arodriguez@combinatoria.com.ar

