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HAGAMOS CRECER TU MARCA

Mi nombre es Pame Cano, soy disefiadora grafica, tengo
una especialidad en disefno digital y soy emprendedora.

Desde el arranque de mi primer proyecto he notado la
importancia de una presencia digital 6ptima para el
desarrollo de una empresa, con mas de 5 afios de

experiencia desarrollando proyectos. Hoy te comparto o
que he aprendido a lo largo de ese camino para que tu
curva de aprendizaje sea mas pequefia y puedas crecer
tu empresa mas facilmente y en menor tiempo.
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ANTES DE COMENZAR

USA LA DIGITALIZACION DE
TU EMPRESA A TU FAVOR

En una era donde el internet se ha vuelto
esencial, nos hemos visto obligados a digitalizar
nuestras empresas. A la par de esta labor llegan
herramientas que te permiten trabajar en
segmentar y perfilar publicos, para concretar
ventas de forma automatizada y por caminos con
clicks de distancia.

porque en un mundo de tanta competencia, €s
casi imposible generar una venta a primera vista,
debemos de tener un seguimiento donde el cliente
se convenza, se enamore y desarrolle un deseo
por nuestro producto o servicio, que lo lleve a
concretar su compra.
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11 INTRODUCCION

En las siguientes paginas les compartiré un
plan de accién que pueden seguir, para auto-
matizar sistemas y generar un embudo de
ventas, donde pasemos de tener un primer
impacto en redes sociales (llamese publicidad
o0 contenido dentro de tu feed), a toda una
campana donde lo vayas guiando hasta el
punto donde pueda adquirir tu producto en
tienda en linea o haga contacto directo para
venta personal.

La meta es lograr un ciclo de venta donde
la etapa de captura y conversion sea
completamente automatizada, para que la
segmentacion de clientes ocurra de forma
gradual y por medio de plataformas, logrando
filtrar el publico a un porcentaje concreto de
clientes, que genera ventas efectivas al cierre
de la estrategia.

El proceso requiere tiempo, pero una vez
funcionando, tus ventas seran mayores.
Aprovecha la era de la digitalizacion y convierte
tus redes sociales en motores de venta.
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GLOSARIO

Algunas palabras o términos que son comunes en el mundo
del marketing, pero puedes no reconocer y se mencionan en
este e-book.

Pauta - pautado: se refiere a publicidad pagada.

Analiticas: las estadisticas que te indican los resultados de
alcance e interaccion de tus campanas.

Convertir — conversién: volver a un miembro de tu publico en
cliente efectivo, alguien que haya generando compra.

Permanencia: lograr que los miembros de la audiencia no te
dejen de seguir (Cancelen su suscripcion o den unfollow).

Fidelidad: miembros que se vuelven embajadores de marca
por decision propia, compran y recomienda tu marca sobre otras.

Segmentacién - segmentado: la caracteristica de perfilar un

publico con base en caracteristicas e intereses especificos.

Orgéanico o alcance organico: indica que no se realizd
inversion, sus resultados son sin publicidad pagada.

Inorganico o alcance inorganico: contenido donde se inyecto
dinero para ampliar su difusion.

Brochure: folleto o documento grafico que hace referencia a
los servicios que presta una empresa.
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15 CAPITULO 1 HAY QUE VENDER SIN VENDER 16

VISTAS PREVIAS A LA COMPRA

Lo he mencionado anteriormente y lo sefalo
porque e€s muy poco probable que alguien
adquiera un producto o servicio al verlo por
primera vez. Por eso es que desde un principio

debemos crear eslabones, llevar por pasos
al cliente hasta lograr la venta concreta.
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UN CONSUMIDOR DEBE VERTE 7

VECES ANTES DE COMPRARTE

A mis ojos tenemos dos pilares basicos en los
que debemos de trabajar para lograr estos
objetivos, siendo estos independientes a
temas de campafias publicitarias de captura.

Estos dos puntos son los que te llevan a dar el
segundo paso y lograr un enlace donde el

consumidor te de la oportunidad de conocer
mas de tu trabajo, tus productos o tus servicios.



;Quieres aprender a generar una estrategia
de marketing que con un embudo de ventas
automatizado aumente tu porcentaje de ventas?
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