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¢Como se pueden captar los consumidores digitales segun el tipo de negocio?

El manejo de las audiencias digitales ha sido desde el comienzo de la era digital un
escenario de amplio estudio. El desarrollo del alcance, impacto e interaccién de dichas
audiencias con la marca y el producto constituyen el marco de inicio para entender el
comportamiento del consumidor digital.

Fue en 1994, con el nacimiento de Amazon, cuando Jeff Bezos, su fundador, inicid
una revolucion: lanzo el primer e-commerce de la web. La preocupacion del naciente
emprendedor era poder lograr que su sitio web fuera visitado y conocido por otros, de
tal manera que se pudiera replicar por recomendacion entre unos y otros navegantes.

En esos tempranos dias de la web, la publicidad digital era tan solo un camino experi-
mental, sin mediciones o plataformas de seguimiento mds alld de los contadores inser-
tados en los sitios web; no habia forma de cuantificar el impacto de una campana. Los
primeros esfuerzos se centraron en incrementar el trdfico web de los sitios emergentes,
mediante anuncios impresos promocionando la direccién web (URL).

Poco tiempo falté para que las empresas que iniciaron la economia digital se dieran
cuenta de que debian estructurar un plan de captacion de clientes que no solamente
fuera masivo, sino que permitiera interactuar en el mismo escenario online que se
estaba gestando. De esta manera el e-mail marketing surge como el primer método y
tdctica de captacion de clientes y generacion de trdfico.

Desde los afios 90 han evolucionado los métodos para atraer y captar clientes segun
sus intereses. En este referente de pensamiento estudiaremos el modelo de captacion
digital de clientes y las tdcticas a emplear para identificar los diversos comportamientos
de acuerdo con los patrones socioculturales que afectan el entorno.



Captacion de
consumidores digitales



El consumidor digital

La gran mayoria de nosotros hacemos parte de este grupo, por ejemplo, en Colombia
hay 31 millones de usuarios de internet, lo cual representa un 63% de penetracion de
este. Esto ha permitido que el ecosistema digital avance de tal manera que los usuarios
encuentren mds opciones de oferta en productos y servicios desde el canal digital. Segun
informacion de la revista Publicidad y Mercadeo, entre los afios 2015 y 2017 las transac-
ciones digitales pasaron del 11.89% al 20.08%.

'R Visitar pagina

Para conocer mds acerca de este tema, haga clic en:

Estadisticas redes sociales y marketing digital Colombia 2018

https://bit.ly/2NOAtVd

El impacto de la evolucion digital ha generado que la forma como consumimos conte-
nidos y compramos productos y servicios sea diferente si se compara con la forma como
habitualmente realizdbamos estas tareas hace unos afos.

Los consumidores colombianos también estdan siguiendo la tendencia de bus-
car experiencias, mds que consumir productos y para ello, hacen cada vez mds
uso de aplicaciones, las cuales estdn relacionadas con solicitar un servicio de
transporte (50%), pedir domicilios de alimentos (30%), para mirar informacion
del transito (27%) (Cintel, 2017).

La segmentacion y estudios de audiencias catalogan a los tipos de consumidores en 5 grandes
categorias segun sus acciones frente a la oferta y la demanda:

e Consumidor Webslinger

Es navegador constante de la web. Se caracteriza por visitar varios sitios en linea
para indagar acerca del producto o servicio ofertado. Sus inquietudes son motores de
decisién para la compra. Busca seguridad antes de tomar una decision. Busca blogs,
videos en YouTube, opiniones en foros de discusion y valoraciones en plataformas de
recomendacion. Interactia con personas e incrementa su red de contactos.

Consumidor de la vieja escuela (old school)

No suele indagar, sabe lo que quiere y el precio no es un problema para él. Aunque se
toma el tiempo para decidir si adquiere un producto o servicio, sus motivaciones no
necesariamente son los descuentos; las suyas son el valor agregado y el respaldo de
una marca frente al producto o servicio. Busca respaldo, garantia y servicio posventa.
Ejemplo: compradores de Apple.

Direccion estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién 5



o Prosumers

Consumidores y productores de contenidos, servicios y productos. En este gru-
po cabe una gran parte de las personas que comparten experiencias, detalles
y opiniones acerca de una marca o producto. Los prosumers se caracterizan
por evaluar los pros y contras de diferentes servicios, generan la informacién
desde sus propios medios y dan consejos a los demds consumidores. Ejemplo:
booktubers, resefiadores de productos, gamers, tecndfilos, etc.

Scout digital

Este tipo de consumidor es por naturaleza explorador, busca novedades en
productos y servicios de la web. Es de los primeros en probar una nueva apli-
cacién o un nuevo e-commerce. Es conocedor del mundo digital y sabe iden-
tificar quién le da confianza al momento de tomar una decision de compra.

Nativos digitales

Pertenecientes a las generaciones y y z conocidos en el argot de sociologia y
mercadeo como millenials y centenialls, son el cambio generacional de con-
sumo ya que los primeros se encuentran en etapa productiva laboral y to-
man decisiones de compra. El segundo grupo en 5 afos serdn la fuerza laboral
emergente con capacidad adquisitiva monetaria para comprar. Lo particular
de este grupo es su relacion estrecha con la tecnologia digital y la tendencia a
adquirir todo tipo de servicios y productos via internet. Si no deben desplazarse
a una oficina, cuanto mejor.

Estrategia de captacion de clientes: disefio e implementacidén de
estrategias de mercadeo digital

Desarrollar un mercado consiste en amplificar el alcance del negocio con el fin de
captar clientes para el mismo. Por ejemplo, si una empresa de servicios de internet desea
crecer, lo primero que debe conocer es el potencial del mercado y ver si es beneficioso para
el negocio; paso seguido implementard un plan para penetrar en los nichos y segmentos
que le interesan.

Dicha estrategia de captacion requiere de una profundizacién y metodologia que

permita tener un modelo de crecimiento. A continuacion, presentamos los pasos de este
modelo y algunas herramientas que ayudardn a su ejecucion.
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Andlisis digital de la competencia

Es importante conocer el comportamiento y alcance actual de los competidores en el
mundo digital. Un punto de referencia es la presencia que desarrollan en su sitio web y el
trdfico que obtienen. Conocer esta referenciacion permitird entender los puntos débiles

de la competencia para abordarlos estratégicamente.

@ Instruccion

Para ampliar este tema observe la animacién que hemos desarrollado, titulada:

Los consumidores digitales

https://vimeo.com/277130680
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Figura 1. Herramientas de alcance digital
Fuente: https://bit.ly/2lyHMXD
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Desarrollar el mercadeo mix (marketing mix)

&
En el mundo digital, las marcas desarrollan su presencia ) )
: y . . Marketing mix
por medio de canales, para captar la atencién de la audiencia .
L . ., Se entiende como la suma de los
y potencializar la interaccion. Los elementos que componen el canales que integran la estrategia
mercadeo mix digital son tréfico directo, trafico de busqueda, — de mercadeo digital para lograr y
L . L . , - . conseguir los objetivos planteados.
trafico referido, trdfico social, trafico de pauta y medios, y

trdfico de e-mail marketing.

El método mds efectivo de captar clientes para una marca, dependerd de qué canal
potencializan.

Esta pagina web es una herramienta para conocer el desempeno
del mercadeo mix:

SimilarWeb

https://www.similarweb.com/

‘ SimilarWEb. Free Report On Any Website or App

claro.com.co COMPARE .20

Traffic Sources @
= On desktop

61.86%

What do you think about our traffic sources analysis? 5end Feedback

Referralse

Figura 2. Mercadeo mix de Claro Colombia
Fuente: https://bit.ly/2KbzEv2
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Estrategia busqueda de palabras clave (keyword research) y SEO

Uno de los temas mds solicitados por las empresas en el entorno digital es mejorar
la presencia en los resultados de busqueda en Google. Si bien inicialmente se definen
unos pardmetros y palabras clave de posicionamiento, la estrategia consistente de SEO
es la base para que los clientes encuentren un producto o servicio especifico. Es en
este punto en el que se recomienda hacer un mayor esfuerzo de trabajo y de inversién.
Para esto debemos trabajar:

» Palabras clave de marca: Posicionar las palabras asociadas a la recordacion de
la marca y de lo que representa o vende.

o Palabras clave de producto: Posicionar con frecuencia las palabras y conjunto
de las mismas, que hacen referencia a las caracteristicas del producto o servicio.

o Palabras clave genéricas: Posicionar las palabras con las que queremos ser encon-
trados, aun cuando no correspondan a lo que el producto o servicio de marca ofrece.

o Palabras clave longtail: el concepto longtail se refiere a maximizar el uso de
frases y palabras claves en las busquedas. De esta manera una busqueda con pa-
labras compuestas serd mds efectiva que una de palabra clave simple, dado que
la competencia de las mismas es bastante alta.

Curva de frases clave

Mucha competencia Palabras individuales
& muche volumen ‘zopafos”

Frases de 2-3 palabras
zapatos de fiesta”

Frases descripfivas
"zapatos de fiesta madrid” Frases naturales
"donde comprar zapatos de fiesta en modnid”
Foca competencia AT R |
& poco volumen
Bajo % de Alte T de
conversiones conversiones

Figura 3. Longtail
Fuente: https://bit.ly/2KllqGZ

Direccion estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién q



Buyer persona

La metodologia de personalizacion de estrategia para la captacion de clientes permite
enfocar los esfuerzos de generacion de contenidos y campafas. Por medio del buyer
persona podemos hacer representaciones ficticias de los clientes potenciales y reales,
para atraer y convertir mediante el andlisis de su comportamiento.

En los siguientes enlaces se puede descargar un ejemplo y plantilla
para la creacion de un buyer persona:

Qué son los buyer personas y cémo crearlos

https://bit.ly/2onTTWk

Plantillas gratuitas para crear buyer personas

https://bit.ly/2eCgVow

Segmentacion digital

La perfilacion de clientes tanto a nivel demogrdafico, como a nivel de intereses es uno de
los caminos mas efectivos para desarrollar el alcance y captacion de clientes. Hoy en diq,
plataformas como Facebook, Google, HubSpot, LinkedIn y YouTube, entre otras, tienen
herramientas avanzadas para segmentar a los clientes. Mediante estas herramientas
se podrd optimizar la busqueda eficiente de intereses y entender como llegar a estos
prospectos mediante la publicidad digital, el mercadeo de contenidos y la amplificaciéon
del mercadeo en redes sociales.

Con estas herramientas puedes empezar a trazar esta estrategia de segmentacion:
Conecta con personas a las que les encantard tu empresa con Facebook

bit.ly/1P3mYiD

Coémo orientar sus anuncios en Google:

shorturl.at/gzK57

Opciones de segmentacidn y mejores prdcticas para la publicidad en LinkedIn

bit.ly/2txcMvz

Acerca de la orientacion de las camparias de video en YouTube

shorturl.at/dpxH1
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@ Instruccion

Conozca mds sobre esta parte del mercadeo con la animacion:

El ecosistema online

https://vimeo.com/277130778

Comercio y mercadeo electronico: ;como estructurar un negocio online?

En las escuelas de negocio se exploran varios métodos para crear empresa, muchos
de los cuales se centran en los sistemas de produccidn; sin embargo, en el modelo de
comercio electrénico la cadena de valor es un poco diferente ya que se centra en la
distribucion y las ventas.

El origen del comercio electrénico se remonta a 1994 cuando Jeff Bezos inicia su emprendi-
miento digital: Amazon. A partir de ahi, grandes plataformas han aparecido como desarrollo
del modelo ampliado, dando pie a multiples submodelos de gestion comercial.

El comercio electronico ha permitido expandir las fronteras de distribucion por parte
de las empresas y de adquisicion por parte de los consumidores.

Lo invitamos a observar el video con las estadisticas de e-commerce en
nuestro pais.

e-commerce en Colombia

https://www.youtube.com/watch?v=2uQqgpSDIG5Q

Modelos de e-commerce

Aunque el comercio electrénico continda en desarrollo, las bases de estructuracién de
negocios y su alcance, de acuerdo con las necesidades y naturaleza de cada empresa, se
han determinado en 9 modelos.

1. Modelo C2C -Consumidor a consumidor

En este modelo, la oferta y la demanda son realizadas por los consumidores. Ven-
dedor y comprador estdn del mismo lado para generar una transaccion comercial.
Este modelo utiliza como drbitros a las plataformas digitales y aplicaciones que
para tal fin son creadas.

Direccién estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién | 1]




Modelo C2B-Consumidor a negocio

Es el modelo mds tradicional, donde
el comprador acude a una empresa
para adquirir un producto o servicio.
En este modelo el servicio al cliente
y el mercadeo son las claves para
atraer a los clientes, asi como las
tdcticas de fidelizacion.

Modelo B2C -Negocio a consumidor

En este modelo de negocio, a dife-
rencia del anterior, las empresas de-
sarrollan una linea de negocio espe-
cifica y apoyados en el proceso de
segmentacion captan a sus clientes.
En este modelo la competencia es
uno de los elementos a analizar con
el fin de ir un paso mds adelante, te-
niendo en cuenta las mdximas del
mercadeo: producto, precio, plaza y
promocion.

Modelo B2B - Negocio a negocio

En este esquema, las empresas ne-
gocian entre si con unos pardmetros
y estdndares muy diferentes. Este
tipo de acuerdos se caracterizan por
ser de volumen y prolongados en el
tiempo, los decisores de la negocia-
cién son personas con alto rango y
miden el impacto de dicha negocia-
cion en la empresa.

Modelo C2G -Ciudadano a gobierno

En este esquema el ciudadano pue-
de realizar transacciones con los en-
tes sociales reguladores, cumplir con
obligaciones tributarias y acceder a
productos y servicios estatales.

Direccion estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién

Modelo G2C -Gobierno a ciudadano

Es la contraparte del esquema ante-
rior, aqui los entes estatales brindan
servicios de consulta y accesibilidad a
la comunidad. Aunque no es modelo
100% transaccional, se presenta como
escenario complementario al C2G.

Modelo B2G - Negocios a gobierno

Es el escenario donde las empresas
legalmente constituidas cumplen
obligaciones tributarias, pero tam-
bién participan en negociaciones
estatales como licitaciones y subas-
tas. Este debe caracterizarse por la
transparencia y la capacidad audi-
table de las interacciones.

Modelo G2B - Gobierno a negocio

Sin ser un modelo transaccional al
100%, es un esquema donde los entes
estatales dan a conocer la normativi-
dad pertinente a los sectores econd-
micos. Declaracion de sanciones y for-
macion en los temas regulatorios.

Modelo G2G - Gobierno a gobierno

Es un escenario mds dado a las re-
laciones diplomdticas y tramites ad-
ministrativos entre gobiernos: apos-
tillajes, visados, permisos, etc. son
algunos de los servicios que se gene-
ran y donde los ciudadanos a través
de las oficinas delegadas y autoriza-
das pueden tener acceso a este tipo
de servicios.




A continuacién, compartimos el grafico conceptual de los 9 modelos.

Comprador

B2C
Negocio — Consumidor
Ejemplo: ducati.com

=o0aQamaoasn <

G2B
Gobierno — Negocio
Ejemplo: informacion acerca
de regulaciones

Figura 4. Modelos de e-commerce
Fuente: https://bit.ly/2MnWE6I

@ Instruccion

Puede complementar este tema observando la animacion:

Estrategia de e-commerce

https://vimeo.com/277130876

Modelos de comercializacion en e-commerce

Ya vimos los modelos tradicionales de negocio; sin embargo, la comercializacién en
cada uno de ellos varia con tdcticas de mercadeo diferenciales que hacen que los nego-
cios tengan su propia identidad. Dentro de los escenarios de comercio electrénico, la
forma cémo se desarrollan los negocios varian de acuerdo con la apuesta de cada marca,
entre los principales modelos de comercializacién encontramos:

1. Modelo subasta

El modelo subasta permite que los compradores oferten segun su percepcién del valor
del producto. El vendedor puede reservar el precio base de la subasta y dar un tiempo
mdximo para recibir las ofertas. La plataforma de e-commerce cobrard un porcentaje
del total de la transaccion.

Direccidon estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién




2.

o

()]

Modelo crowdfunding

En este modelo, un usuario o peque-
Aa empresa busca recursos de terce-
ros para financiar su idea de negocio
o emprendimiento. El esquema exige
que se fije una meta de recaudacion.
La plataforma recauda el dinero y una
vez la meta es completada se cobra un
porcentaje del total de las donaciones.

Modelo cuponing

Los cupones son elementos atractivos
para todo tipo de clientes; las empre-
sas que eligen este modelo ofrecen el
servicio de ventas grupales a cambio
de un porcentaje, en la mayoria de
los casos bastante alto. Estos cupones
permiten que para los usuarios el aho-
rro percibido sea una realidad y exige
que las empresas cubran el total del
descuento ofrecido.

Modelo marketplace

Algunas empresas no quieren mon-
tar su propio e-commerce sino apro-
vechar y apalancarse en una plata-
forma o tienda reconocida. El retail
online ha sabido capitalizar este
modelo, ofreciendo los productos en
concesiéon de proveedores, ganan-
do por esto un porcentaje y dejando
que sea el proveedor quien se encar-
gue de los aspectos logisticos.

Modelo anuncio

Otro tipo de modelo que empodera a
los consumidores son las plataformas
de anuncios. Basadas en una moneti-
zacion de publicidad de terceros como
de los mismos vendedores, este esque-
ma permite que cualquier persona co-
mercialice sus productos.

Direccion estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién
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Modelo delivery

Enfocado sobre todo en aplicaciones
moviles, utiliza el sistema de geoloca-
lizacién para ofrecer un producto, ser-
vicio o solucion. Este modelo también
es hibrido ya que puede integrar face-
tas de marketplace o de venta directa.

Modelo streaming

Este modelo, utilizado por las gran-
des empresas de entretenimiento,
ha permitido desarrollar un negocio
novedoso por suscripcion que mini-
miza el riesgo de cobranza y permite
que los consumidores accedan des-
de cualquier lugar del mundo vy dis-
positivo a los sistemas.

@ Instruccion

Lo invito a desarrollar el control de lectura de
los recursos de aprendizaje, el cual se plantea

a partir de:

)
\\\\\\5

Wojciech Piotrowicz

Capitulo 3. La tecnologia en el ebusiness
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;s Como desarrollar una
Idea de negocio para
e-commerce?



Seguramente después de haber estudiado los diferentes modelos, quisiéra-
mos empezar nuestro propio negocio digital. Si bien no hay barreras, se debe tener
en cuenta que para estructurar una idea no basta con encontrar un posible nego-
cio donde nadie haya entrado, de hecho, esos son los mds complejos de iniciar.
Para empezar un negocio digital se necesita una estructura de gestion empresarial alineada
con la idea y que permita la escalabilidad. Dichos elementos estructurales son:

Propuesta de valor: ;qué es lo que hace tu negocio o idea diferente a lo que ya existe?

Activacion del negocio: ;como piensas llegar al mercado? ; Qué estrategias utilizarias?

Mercado: ; quiénes son tus competidores directos e indirectos?

Retencion de clientes: ;como planeas mantener a tus clientes? ; Quiénes son tus aliados de negocio?

Figura 5.
Fuente: propia

Aspectos a tener en cuenta a la hora de crear una tienda online
1. Herramientas para controlar y optimizar el negocio online:

Google Analytics, SEO MOZ e Instapage, entre otras, son plataformas que permiten
desarrollar una estrategia consolidada de venta online con el andlisis de las métricas,
el posicionamiento de las palabras claves y las paginas de aterrizaje. Sin embargo, hay
multiples herramientas y funcionalidades para potencializar el negocio. Les comparti-
mos la siguiente guia con una recopilacion de las mejores herramientas:

"R Visitar pagina

Herramientas para mejorar tu tienda online

https://bit.ly/2KkgCef

2. Herramientas para mejorar la atencién al cliente:

Parte esencial del éxito de una estrategia de negocio también serd la forma como
se da pronta respuesta a los clientes. En este escenario, la pronta interaccién con
los clientes serd un factor critico de éxito. Zendesk, Whatsapp y Smartsupp son
algunas de las plataformas que permiten trabajar de forma fdcil y a un costo mo-
derado la atencién digital de clientes.

Con mddulos de reportes, roles de usuario y aplicativos desarrollados bajo el es-

quema cloud, estos sistemas son el nuevo esquema de plataforma tecnoldgica
que permiten que las empresas se centren en el cliente.

Direccion estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién
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6 herramientas para potenciar tu servicio al cliente

https://bit.ly/21zNmJb

5. ¢Como hacer que los usuarios trabajen para la marca?

El mercadeo de dafiliacién es uno de los caminos para lograr que cada vez mds
usuarios se conviertan en replicadores. Las tdcticas comerciales permitirdn que
de una forma persuasiva se pueda amplificar el alcance de comunicacion de un
negocio online.

Plataformas como Groupon, RetailmeNot y Geelbe, entre otras, son escenarios de
replicacién donde por medio de modelos de ofertas se puede desarrollar un creci-
miento comercial por medio de los usuarios, quienes se vuelven replicadores.

Plataformas para crear una tienda online

Hoy en dia no se necesita de un gran presupuesto o equipos de desarrollo para montar
un e-commerce. De hecho, miles de emprendimientos se apoyan en las plataformas
existentes que facilitan la creacién de una tienda online. Entre algunas de las mds reco-
nocidas encontramos:

Plataforma cloud que permite integracion
con varias pasarelas de pago. Se paga un

‘*hm P | p_— hosting mensual de acuerdo con el plan
p L bk seleccionado y permite personalizar las
plantillas.

Plataforma online cuyo diferencial es el
desarrollo de una tienda moavil e integra-
cion para ventas en Facebook. Asi mismo,
dispone de un plugin para integrarse a
Wordpress.

Direccion estrategica de marketing digital - eje 2 analicemos la situacién
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Plataforma digital muy recomendable
y fdcil de usar, integra sistemas de pago y
ademads tiene un motor de e-mail marketing
y de automatizacién integrado.

La mds reconocida plataforma de crea-
cion de tienda online. Amplio uso y manejo
de estilos y un CMS de administracion de
la tienda bastante sofisticado, ideal para
negocios medianos.

Reflexionemos

:Como sé cudl plataforma debo usar para mi
negocio y como puedo iniciarlo?

Resolver esta pregunta no es tarea fdacil,
sobre todo cuando de competencia digital se
habla. Sin embargo, el modelo de planificacion
digital Canvas permitird estructurar de forma
acertada dichos elementos y proyectarlos para
seleccionar no solo el mejor modelo de negocio
y la tecnologia a emplear, sino identificar las
oportunidades estratégicas que tenemos.

@ Instruccion

Para ayudar a resolver esta pregunta, ponga en prdctica lo aprendido por
medio del caso simulado: Implementacion de un plan de e-commerce.
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La metodologia Canvas: ;en qué consiste?

La metodologia, desarrollada por Alexander Osterwalder, estd consolidandose como
una alternativa real para agregar valor a las ideas de negocio. El modelo Canvas es una
herramienta lo suficientemente sencilla como para ser aplicada en cualquier escenario:
pequefas, medianas y grandes empresas, independientemente de su estrategia de nego-
cio y publico objetivo.

El ejercicio de construccion de un Canvas digital requiere de un andlisis previo de la
competencia, una visualizacion en un periodo medio de cémo la marca quiere posi-
cionarse y desarrollar la propuesta de valor para el canal online. Estd claro que el para-
digma ha cambiado y no se puede ofrecer lo mismo en el escenario digital que en
el mundo offline. Por tanto, los puntos de partida, aunque no son estrictos, pueden
darse por la observacién y criterio de innovacion, pero sobre todo por diferenciacién.

Los 11 puntos de definicién del modelo permitirdn que la estrategia digital cobre vida; el paso
siguiente serd aterrizar las tdcticas y acciones de mercadeo que permitan realizarlo.

El modelo de Digital Business Canvas, es un método que permite desarrollar el escenario
estratégico y gerencial para la toma de decisiones y direccionamiento en la nueva economia.

A continuacion, presentamos la plantilla para creacion de modelos de negocios digitales:

The Digital Marketing Canvas

Designed for Date
Develop a strategy to accelerate business growth

Mission i Vision ;
e

The company’s purpose and reason for being {é} The company’s long-term, aspirational business goals "

Acquisition &@‘ Value Propositions @ Referral 5: Target Audience

Getting visitors from scalable Prom value to be delivered : Users referring the product ti

chanmels bene d unique differentiation to their peers

B o,
Activation & y.- Revenue
-
A measurable first happy experience Maonetizing users behavior
a :
Market Q & Retention
Y
The company’s market position relative to competition Getting users to come back to to AARR sections (as much as possible)
Tl wart e P — T b cogep o s hemam, v www.digitalmarketingcanvas.co

tpematweonemasscegsboenuss by aa LDV or serd & etter 32 Crastivs Comezon, 171 Sacnad Sreet, Sefe 103, San-fuascien, Catiomis, 34525, US4

©@OO®®

Designed by leremy Corman

Figura 6. Mercadeo digital Canvas
Fuente: http://www.digitalmarketingcanvas.co/
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N | Visitar pagina

Puede descargar la plantilla Canvas, haciendo clic en el botén Get
the poster en:

The Digital Marketing Canvas

http://www.digitalmarketingcanvas.co

@ Instruccion

También lo invito a revisar el videorresumen de los recursos de
aprendizaje titulado:

¢Como desarrollar la presencia de marca con mercadeo digital?

Ejemplo de la implementaciéon del modelo Canvas en negocios online

Canvas AirbnB

Business Model Canvas >
(Q) airbnb

Propuesta de valor Relacion con clientes

Alianzas clave Actividades clave Segmentos

Redes sociales.
Servicio al cliente.

Desarrollo de productos y
administracion.

Anfitriones (Personas Anfitriones:;

que rentan su espacio).

Crear una red de
anfitriones y administrar
hospedaje.

Crear una red de viajeros
administracion para
huéspedes.

Huéspedes (Personas
que reservan
espacios).

Fotografos (freelance).

Inversionistas. Recursos clave

Anfitriones locales.
Empleados capacitados.
Tecnologia.

Procesadores de pago.

Estructura de costos

Costos de instalacion y ejecucion tecnoldgica.
Salarios a empleados permanentes,
Pagos a fotgrafos freelance.

Anfitriones:

Los anfitriones pueden
ganar dinero rentando su
espacio.

Airbnb ofrece sequros a los
duerios de casa,

Tomas de fotos gratis para
enlistar las propiedades.
Huespedes:

Los huéspedes pueden
Teservar una estadia
hogarena.

Los precios a menudo son
bajos que un hotel.

Ofertas promocionales.
Sequros para los
hogares.

y

Canales

Sitio en internet,
Aplicaciones moviles
para i0S, Android...

Fuentes de ingreso

Comision de los anfitriones por cada reservacion.
Comision de los huéspedes por cada reservacion.

Personas propietarias
de hogares que desean
ganar dinero extra.
Personas que desean
CONoCer nuevas
personas.

Huéspedes:
Personas amantes de
los viajes.

Personas que desean
un alojamiento
comodo y econdmico.
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Canvas UBER

Business Model Canvas (, Ojala

UBER

Alianzas clave Actividades clave Propuesta de valor

Relacion con clientes Segmentos

Desarrollo de productos y Redes sociales. Clientes:

Conductores y sus

vehiculos. administracion. Servicio al cliente, Quienes no posean un
Procesadores de Mercadeo y adquisicion de [ERSRESEESH - Sistema de resefias, Vehiculo.

pagos. clientes. Tmmlpo de espera mnmmg. calificaciones y Aquellos que no dteseen _
Inversionistas. Contratar conductores. Precios menores a las tarifas retroalimentacion. manejar por cuenta propia

regulares de taxi. a alytin evento,
Transporte sin usar efectivo, Personas que deseen

teualizacia iaj n estilo y ser
'\"[SUB{IZBUOH dEl ETA y Yiajar con esti
. ratad vIP
rastreo del vehiculo. Canales i

Administrar los pagos de
los conductores.
Servicio al cliente.

e i Conductores:
RECU|505 (la\’e Conductores: Sitio en internet. Personas que deseen

) Fuentes de ingreso Apifc?ciones méVHES viajar en algiin vehiculo y
Plataforma tecnologica.  EETITAeIN para i0S, Android y deseen ganar dinero,

. Horarios flexibles de trabajo. [EEAWAIIEGN Aquellos que deseen ser
Conductores habiles. Pagg a los conductores para llamados socios en vez de

por estar en linea, chofer,

Estructura de costos Fuentes de ingreso

Estructura tecnoldgica / Salarios a empleados permanentes.
Eventos de lanzamiento y gastos de mercadeo.

[ransporte en base a millas o kilometros.
Uber X, Uber XL, Uber Black, Uber Suv, Uber Pool, Uber Select

Figura 7. Ejemplos Canvas de negocios digitales
Fuente: https://bit.ly/2MmIDXV
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Conclusiones

1. La segmentacion de usuarios serd uno de los ejes fundamentales
para el desarrollo de un negocio digital. Utilizar las herramientas
de segmentacién adecuadas por canal permitird que las tdcticas
de mercadeo tengan un mayor grado de efectividad.

2. Desarrollar el mix de mercadeo digital permitird que el alcance de
audiencia se incremente, en la medida en la que se pueda potencia-
lizar cada uno de los canales. Asi mismo, distribuir la inversion para
cada punto de contacto asegurard que aquel que obtenga mayor
inversion se consolide como el eje tdactico de la estrategia.

3. Los modelos de e-commerce permiten orientar el desarrollo de
un negocio para generar acciones de mercadeo digital que se
traduzcan en la razén de ser de un negocio: vender.

4.Frente a esto, el desarrollar las acciones de ventas depende del
conocimiento del consumidor y la forma cémo actua frente a los
impulsos publicitarios y de comunicacion en el entorno digital.
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