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Juntos hacemos que suceda

.. Como hacer
clientes en la era
Ecommerce ?
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. Como hacer clientes ?



compra



cliente
deseo compra recomendacion



(. CoOmo compramos ?
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ﬂ Y en la era ecommerce



Sin marca no hay referencia

L atpe gy atprict
2_,{ u'z_",,n

o 2% Tooh E
0% l,r;I(‘)M,

195

52




¢Qué es una marca?
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¢Qué es una marca?

“Una marca no es un logo”




¢Qué es una marca?

“Una marca no es un producto”




éQué es una marca?

“Una marca no es una campana”
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“Una marca es un sentimiento”

Es la sensacion que tiene alguien,
de que lo que va a consumir,
colmara sus expectativas



1. Atencion

1.000 k
900 k

Sep 18
Sep 17

2. Interés

700 k
600 k

Nov 18
Nov 17

3. Deseo

300 k
250 k

Ene 19
Ene 18

Selecciona fecha

Feb 19
Feb 19

4. Adquisicion

10 k
8k

5. Fidelizacion

90 k
75k

May 19
May 18

6. Recomendacion

200 k
160 k

[156%_1 126 % I

Jul 19 Ago 19
Jul18 Ago 18



:COMO CONSTRUIR ESA EMOCION?



B2B B2C

“Por qué tu por comprarme a mi “Si la marca me convence,
vas a ganar mas dinero” el producto me gusta o lo necesito

y el dinero lo tengo o me |lo dejan, lo compro”

Jdids.com



RACIONAL

<eRRITOR/p

ESTRATEGIA DE MODELO DE NEGOCIO / MARCA

M A R C A PROPUESTA DE

MARCA

VALORES

EMocIONAL
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BRAND SOUL

RACIONAL

ATRIBUTOS
RELEVANTES
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BRAND SOUL

BENEFICIOS

RACIONAL

CARACTERISTICAS
ATRIBUTOS
RELEVANTES

<eRRITOR/p

PROPUESTA DE
MARCA

COMO ME SIENTO VALORES COMO ME VEN

EMocionNAL
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PUNTOS DE CONTACTO CON EL CLIENTE




PUNTOS DE CONTACTO CON EL CLIENTE
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Selecciona fecha v

1. Atencion 2. Interés 3. Deseo 4. Adquisicion 5. Fidelizacion 6. Recomendacion
1.000 k 700 k 300 k 10 k 90 k 200 k
900 k 600 k 250 k 8 k 75k 160 k

INSIGHT1 INSIGHT2 INSIGHT3 INSIGHT4 INSIGHTS INSIGHT6

[ 156 % N 26 o

MAS POTENTE MENOS POTENTE

Sep 18 Oct 18 Nov 18 Dic 18 Ene 19 Feb 19 Mar 19 May 19 Jun 19 Jul 19 Ago 19
Sep 17 Oct 17 Nov 17 Dic 17 Ene 18 Feb 19 Mar 18 Y EVAE] Jun 18 Jul 18 Ago 18



Facebook, Instagram, DPA
prospecting

Adroll display intereses
matching

Youtube display adw
intereses

Campanias influencers a cpc,
brandmanic

SEO genérico,
presupuesto enlaces

Trafico nuevo

11.628 = 12,56%

9.841 = 1256%

12.980 = 12,56%

5.603 == 12,56%

4211 = 1256%

Conversiones

1.044 == 12,56%

58 >~ 12,56%

480 == 12,56%

52 == 12,56%

48 = 12,56%

Tasa de
conversion

210 % = 12,56%

0,6 % = 1256%

0.87 % = 1256%

0,92 % == 12,56%

12% = 12,56%

Selecciona fecha v

Mes Septiembre 2018 - Agosto 2019
Mes Septiembre 2017 - Agosto 2018
47 -
| Afo 2019
[ Enero ] [ Febrero] Marzo
6_‘
Mayo Junio Julio
5. Septiembre Octubre Noviembre

6.32 = 12,56% 038 =12,56%

6.9 % == 12,56%

9.1% = 1256%

Comparar ~ @

SN

Abril

oN

Agosto

Diciembre %

16.13 % = 12,56%

899 % = 12,56%

Tiempo en

pagina

48 seg = 12,56%

32 seg = 12,56%

58 seg == 12,56%

53seg = 12,56%

1m 46 seg = 12,56%

Trafico organico
genérico

4539 = 1256%

Usuarios

9.571 = 12,56%

8.891 = 12,56%

11.288 = 12,56%

11.288 == 12,56%

3988 € = 1256%

Impresiones

1.077.092 = 12,56%

2.278.101 = 12,56%

87.912 =~ 12,56%

489.365 = 12,56%

358.698 = 12,56%
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Andrés De Espafa spana Serrans

2 Y si hubiera
otro modo?

Manual para liderar equipos y procesos de
transformacion digital de negocios.

Comprar Libro (14.95 €) Suscribir para un capitulo Gratis »
Ebook (9.00 €)

Audio libro (9.00 €)

El 100% de los beneficios obtenidos con la venta de este libro van dirigidos a la ONG
Ninos de Kenia y a la Asociacion APSA. Tu apoyo se traduce en la construccion de un
colegio y en el apadrinamiento de ninos de Kenia, asi como en el apoyo a los enfermos
psiquicos de Alicante.
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Andrés de Espaiia

Director de Marketing y CEO
658 056 274
Skype: andres3dids

965 242 029
info@3dids.com
C/Castafios 6, 12- Alicante
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