
Estrategia de Ventas para #eCommerce
¡Lo que Realmente Funciona!



Ventas #eCommerce – Comportamiento del comprador online

Forrester: los compradores hoy día pueden convertirse por sí solos y de manera autodidacta en expertos
antes de realizar una compra online.

IAB Spain: Tener tanta información disponible en internet provoca que el 93% de los compradores ya se
informen y busquen lo que les interesa en este canal.

IAB Spain: adicionalmente, un 74% incluso acaba haciendo la compra a través de este canal (+5pp vs
2019)

Microsoft: son necesarios más de 7 contactos con un prospecto para que se convierta en cliente.

Afortunadamente, una estrategia de generación de contenidos sólida te ayudará a crear confianza y
despertar el interés de tus prospectos compradores durante ese proceso de formación autodidacta,
preparándolos así para comprarte.

Las ventas de ecommerce comienzan online. 

3 de cada 4 compradores online buscan y compran online.

93% de compradores se informa online y 75% cierra la compra online



España



Estrategia eCommerce: Variables Clave

1. Construye: estrategia, propuesta de valor y buyer persona
2. Crea tu customer jouney para vender 
3. Trabaja tu funnel pirata para rentabilizar - experiencia de 

cliente – todo comienza tras la primera venta
4. ¿Por dónde empezar? Por buscadores y Marketplaces
5. Activa tu marketing de contenidos 
6. Dinamiza en RRSS y crea comunidad
7. Analiza resultados, activa cambios y vuelta a empezar

+1 de regalo
recuerda que la confianza es la clave

Las 7 Claves Definitivas para Crecer tu eCommerce



La confianza es la clave

Podemos definir confianza como: esperanza firme que una persona tiene en que algo 
suceda, sea o funcione de una manera determinada.

Independientemente del canal, la confianza es la clave en las ventas. 

Internet por sí sólo genera desconfianza, por lo tanto sólo aquellos capaces de generar 
confianza online alcanzarán el éxito.



Variables decisivas para la compra en eCommerce estudio de mercado 2021 - IAB Spain

La conveniencia y la oferta van por delante de precio
§ 98% conveniencia
§ 95% amplia oferta

ambas son variables a tener en cuenta para crear la 
propuesta de valor y la estrategia 

Los elementos motivacionales son: 
§ 73% confianza en el sitio web
§ 51% recomendaciones
§ 33% publicidad online

trabajar en esta dirección cambia los 
ratios de conversión de cualquier 
#ecommerce
a la vez ayudan a trabajar la propuesta 
de valor 

§ 91% precio

en #eCommerce el 
precio es 
importante 
aunque también 
existen otros 
factores decisivos



Ventas #eCommerce – Características de un #eCommerce según la etapa del negocio

Etapas principales de un negocio en #eCommerce
- Etapa de introducción

• recursos económicos muy limitados
• pocos o ningún cliente 

• comienzan a aparecer las primeras ventas

• necesidad de tráfico de calidad 

• primeras herramientas y automatización

- Etapa de crecimiento
• negocio “sostenible”

• capacidad de inversión en marketing

• necesidad de escalada en ventas

• las ventas aumentan todos los meses
• inversión en herramientas 



Ventas #eCommerce – Acciones de captación de clientes según la fase del negocio

¿Cómo captar clientes para tu #eCommerce?
- Etapa de introducción con presupuestos limitados

• buscadores acciones orgánicas 

• marketplaces acciones orgánicas 

• content

• redes sociales acciones orgánicas y apoya con publicidad
• growth hacking

- Etapa de crecimiento con presupuestos holgados
• acciones indicadas en la etapa de introducción

• publicidad online PPC – buscadors y marketplaces

• publicidad display 

• CRO 

• UX
• expande el negocio a nuevos mercados: internalización

• otros



Estrategia eCommerce: las fuentes de tráfico
Fuentes principales de tráfico a un sitio web

• SEO: posicionamiento natural/orgánico en buscadores y marketplaces (sólo eCommerce)

• SEM: tráfico pagado en buscadores y marketplaces (sólo eCommerce)

• Referral: los clientes que consigues por recomendación te recomiendan más y son más rentables en el tiempo. 

• Social Media: dinamización de contenido y 
conversación con clientes y prospectos en RRSS

• Email: crea tu base de datos de clientes y prospectos

o Lead nurturing y lead scoring 
o Bases de datos propias y prueba compradas

• Publicidad en display

o Banners

o Videos



La pirámide de mercado

LA SOLUCIÓN = EMPIEZA DANDO VALOR A TU POSIBLE CLIENTE
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Estrategia y Funnel #eCommerce

En la fase de awareness accedes a personas 
que no se han interesado en los productos 
que comercializas

En las fases de interés y deseo sí están 
interesados en lo que vendes

Siguen interesados y si lo has hecho bien en 
las fases anteriores, la venta será tuya



IAB Spain: 
93% de compradores se informa online y 75% cierra la compra online

Ventas #eCommerce - ZMOT Zero Moment of Truth
¿Qué ofrecen los buscadores?
1.Acceso directo al momento ZERO de la verdad o ZMOT.

2.Ponen en contacto oferta y demanda.

3.Activan el marketing de intención. Los Buscadores

ZMOT video explicativo en YouTube 
Duración: 2:43 minutos

¡Mañana te Envío el Vídeo!



Resumen de la presentación #estrategia #eCommerce
- Utiliza armas: estrategia y objetivos claros, propuesta de valor y buyer persona
- Basa tu estrategia en el funnel de la compra y en el funnel pirata:

• funnel de la venta: con este vendes

• funnel pirata AARRR - fideliza a tus clientes CX y LTV  : con este rentabilizas
- La confianza es la clave, trabájala en tu funnel
- Presta atención a todos los dispositivos y su papel en cada fase del ciclo de la 

compra
- Habla con tu buyer persona en todas las fases del funnel 

- Prueba acciones nuevas constantemente: alguna te sorprenderá
- Analiza, rectifica y vuelta al ruedo
- Comienza tu estrategia por buscadores y marketplces

+ 1 de regalo

no compitas por precio: ¡Existen Otras Opciones!



Observaciones finales: estrategia de ventas para #eCommerce

En Top of the Funnel corresponde a la fase de awareness y en dicha fase del funnel es excesivamente caro 
invertir publicidad

Por motivos obvios una estrategia ganadora debería centrarse inicialmente en buscadores y marketplaces, ten 
en cuenta que lo usuarios acceden motu propio a estas plataformas con una intención clara de compra.
Una vez alcanzada la rentabilidad en buscadores y marketplaces, será el momento de iniciar la escalada de 
ventas utilizando otras herramientas de marketing online. Por ejemplo publicidad en display o social ads.

La mayor rentabilidad se consigue en los procesos de investigación, decisión y compra y ambos ocurren el los 
buscadores y en los marketplaces.

Para vender necesitas ganarte la confianza del prospecto, en este aspecto el contenido de valor y las RRSS son tu 
aliado

Tanto en buscadores como en marketplaces existen dos opciones: 

- SEO: posicionamiento orgánico donde no se paga.

- SEM: posicionamiento de pago donde sí se paga.



Hasta muy pronto

Y hasta aquí con esta presentación… pronto 
recibirás mas contenido que te ayude a 
incrementar las ventas de tu tienda online.

Gracias por tu atención 

Yago Canalejas - mail yago@optimisem.com - móvil  +34 661 773 083

mailto:yago@optimisem.com

