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Innovación del marketing online para incrementar 
nuestras ventas 

Embudos y automatización como fórmula para la 
optimización del tiempo 

¿Cuánto tengo que invertir en marketing online?

¿DE QUÉ VAMOS A HABLAR?



INNOVACIÓN, 
¿QUÉ ES?
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¿Cómo han innovado otros?

Tienda temporal solo para compra online en 
Stratford (Londres)
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¿Cómo han innovado otros?
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¿Este quiosco puede innovar online?
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Y podrá llegar hasta aquí
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PRIMERA COMPRA ONLINE, AÑO 1984
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KUOMBO, AÑO 1996
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KUOMBO, AÑO 1998
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KUOMBO, AÑO 2006
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KUOMBO, AÑO 2008
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KUOMBO, AÑO 2010
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KUOMBO, AÑO 2012
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KUOMBO, Kuombolución AÑO 2015
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KUOMBO, AÑO 2018
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¿Cómo podría innovar?
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¿Cómo podría innovar?
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Otros ejemplos:
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% Comisión (Afiliación)
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% Drop-shipping

1 2

3

4 5

Comerciante Cliente

Dropshipper

Tienda online
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% Drop-shipping
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Modelos de fidelización
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App

Retail

Drop - shipping

1

2

3

Afiliación

4

,

Suscripción5 ¿?

DEBATE:
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OMNICANALIDAD

Tienda temporal solo para compra online en Stratford (Londres)
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Omnicanalidad en amazon



! Transición  
del ON al OFF
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Transición  
del ON al OFF!
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Pilares del negocio digital

NEGOCIO

MARKETING

 OPERACIONES

 TECNOLOGÍA

 FINANZAS
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ERIC RIES
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Metodología Lean StartUp: 
Falla pronto, falla barato

Ideas

Datos Producto

APRENDE CREA

MIDE
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FASES:

ENCAJE 
PROBLEMA-SOLUCIÓN

ENCAJE 
PRODUCTO-MERCADO ESCALADO

¿Tengo un problema que vale 
la pena resolver?

¿He construido algo que quiere 
la gente? ¿Cómo acelero el crecimiento?
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Lean StartUp

Descubrimiento 
de clientes

Validación de 
clientes

PIVOTE

Creación de 
clientes

Creación de 
empresa

BÚSQUEDA EJECUCIÓN
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1 año de trabajo

50.000€
Muchas funcionalidades

FAIL
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Lean StartUp

& & & &

PRODUCTO MÍNIMO VIABLE
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Landing Page'
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Herramientas



#INNOVACIÓNENMARKETING - 2018



#INNOVACIÓNENMARKETING - 2018



#INNOVACIÓNENMARKETING - 2018

CAPTAR FIDELIZAR INCREMENTAR

Captación de clientes 

Actividades a llevar a cabo para 
atraer clientes y conseguir que 
compren nuestro producto o 

servicio

Fidelizar a nuestros clientes 

Actividades para asegurarnos que 
los clientes conseguidos no se 

vayan

Incremento de clientes 

Tratar de vender más productos

FASES DEL EMBUDO DE MARKETING
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CAPTACIÓN INCREMENTO
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KEEP 
CUSTOMERS

PROGRAMAS DE FIDELIZACIÓN

ATENCIÓN PERSONALIZADA

SATISFACCIÓN DE LOS CLIENTES

!

!

!

ETC.
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¿Qué es vender?
“Vender es cubrir una necesidad a un cliente  
persuadiéndole para que pase por todas las 

fases del embudo de ventas  
a través de una historia que hemos construido 

para él  
y que vamos optimizando  

hasta convertirla en un proceso predecible”

- Javier Echaleku -
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Persuadir  
Inducir, mover a alguien con razones a creer o hacer algo. 

Manipular  
Intervenir con medios hábiles y, a veces, arteros, en la política, en el 
mercado, en la información, etc., con distorsión de la verdad o la justicia, 
y al servicio de intereses particulares.
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¿Qué ha pasado?
NI P… IDEA

Película “El Lobo de Wall Street” de Martin Scorsese (año 2013)
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Identificando al buyer persona
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Construyendo la historia estratégica
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Construyendo la propuesta de valor
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Definiendo el producto desagregado
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Estableciendo el cross-selling
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Awareness
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Interest
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Consideration
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Purchase y preparando el up-selling
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Up-Selling
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Referrals
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PLAN DE MEJORA CONTINUA

BUYER 
PERSONA

Acciones 
y  

Métricas

Presupuesto  
y 

objetivos

€

Estrategia Canales

Acciones y Métricas

Estrategia

Ca
na

les

Presupuesto y objetivos

€
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ESTRATEGIA POR BUYER

PUV= Ventaja final + Tiempo + Objeciones

ciclo 
viral

ciclo 
viral

ciclo 
viral
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CANALES POR ESTRATEGIA
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ACCIONES Y MÉTRICAS
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AWARENESS

INTEREST

CONSIDERATION

PURCHASE

Fases

Adquisición - ¿Cómo llegan los usuarios?

Activación - ¿Cómo se comportan en mi site?

Retención - ¿Vuelven? ¿Se plantean comprarme?

Monetización - ¿Cómo les vendo? 

Métricas

UP-SELLING

CROSS-SELLING

REFERALS

Incremento - ¿Compran más niveles de mi producto?

Cesta media - ¿Compran productos relacionados?

Referencia - ¿Me recomiendan?



¿CÓMO EVITAR 
VOLVERSE LOCO? 
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CANVAS DE ESTRATEGIA V.1
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CANVAS DE ESTRATEGIA V.2
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Herramientas
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SALES FUNNEL CANVAS PLAN CAMPAIGN STRATEGY

AWARENESS INTEREST CONSIDERATION PURCHASE UP-SELL CROSS-SELL REFERRALS

CHANNELS

VIRAL LOOP

KPI

salesfunnelcanvas.com

BUYER PERSONA

KEEP 
CUSTOMERS

UN-BUNDLING

BY SA

DESIGNED BY:  Javier Echaleku
www.echaleku.es 
@Echaleku

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 4.0 Unported License. To view a copy of this license, visit: 
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/ or send a letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco, California, 94105, USA. v1
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Opción A Opción B

··· ···

······ ···
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¿OS ACORDÁIS DE ESTO?

ENCAJE 
PROBLEMA-SOLUCIÓN

ENCAJE 
PRODUCTO-MERCADO ESCALADO

Descubrimiento de 
clientes

Validación de 
clientes

PIVOTE

Creación de 
clientes

Creación de 
empresa

BÚSQUEDA EJECUCIÓN
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ESCALADO

SALES FUNNEL CANVAS PLAN CAMPAIGN STRATEGY

AWARENESS INTEREST CONSIDERATION PURCHASE UP-SELL CROSS-SELL REFERRALS

CHANNELS

VIRAL LOOP

KPI

salesfunnelcanvas.com

BUYER PERSONA

KEEP 
CUSTOMERS

UN-BUNDLING

BY SA

DESIGNED BY:  Javier Echaleku
www.echaleku.es 
@Echaleku

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 4.0 Unported License. To view a copy of this license, visit: 
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/ or send a letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco, California, 94105, USA. v1

.1
0

0
12

0
18

+ + +
Creación de 

empresa

E
JE

C
U

C
IÓ

N



ALGUNOS EJEMPLOS 
DE FASES DEL EMBUDO 
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AWARENESS
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AWARENESS
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INTEREST
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CONSIDERATION
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CONSIDERATION
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PURCHASE
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UN-BUNDLING
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UN-BUNDLING
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UP-SELLING
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CROSS-SELLING
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CROSS-SELLING
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REFERALS

Y tú, ¿cómo te 
comes las 
naranjas?

COMPARTE
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KEEP CUSTOMERS



AUTOMATIZACIÓN
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1 Claves para triunfar con vídeo ads en tu estrategia online  |  Snackit Vídeo

Claves para triunfar 
con vídeo ads en tu 
estrategia online.
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1 Claves para triunfar con vídeo ads en tu estrategia online  |  Snackit Vídeo

Claves para triunfar 
con vídeo ads en tu 
estrategia online.
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HERRAMIENTAS



¿CUÁNTO 
INVIERTO?
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Tráfico 
directo

Referencia Publicidad SEO

cpc
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Tráfico 
directo

Referencia Publicidad SEO

Ratio de 
conversion

, =
n. pedidos

n. visitas
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1,75 % 2,00 % 2,50 %
inversión 1.000 €

cesta media 99 €
margen 30 %

0,50 €

2.000 2.000 2.000
35 40 50

Esta tabla de captación sólo 
tienen en cuenta acciones de 
captación en las que existe un 

pago por clic (o acciones de 
ppc) y una única compra por 

usuario. 

3.465 € 3.960 € 4.950 €
1.040 € 1.188 € 1.485 €

40 € 188 € 485 €

0,60 €

1.667 1.667 1.667
29 33 42

2.888 € 3.300 € 4.125 €
866 € 990 € 1.238 €
-134 € -10 € 238 €

0,70 €

1.429 1.429 1.429 visitas generadas
25 29 36 conversiones

2.475 € 2.829 € 3.536 € ingresos
743 € 849 € 1.061 € beneficio obtenido

-258 € -151 € 61 € resultado

Tabla de 
escenarios

inversion cpc visitas cr ventas ingresos beneficio resultado inversión 1.000 €

TOTAL 3.000 € 0,90 € 8.700 1,31 % 101,5 10.048,50 € 3.014,55 € 14,55 € cesta media 99 €
margen 30 %

CANAL 1 400 € 0,10 € 4.000 1,00 % 40 3.960,00 € 1.188,00 € 788,00 €

CANAL 2 1.200 € 1,00 € 1.200 2,00 % 24 2.376,00 € 712,80 € -487,20 €

CANAL 3 600 € 0,50 € 1.500 1,50 % 22,5 2.227,50 € 668,25 € 68,25 €

CANAL 4 800 € 2,00 € 2.000 0,75 % 15 1.485,00 € 445,50 € -354,50 €

Tabla de 
captación
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Coste de 
adquisición

CPC = 1 €
Tasa conversión= 1%

?¿
coste de 
adquisicion

, =
inversion tot.

n. pedidos

,,
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Coste de 
adquisición?¿

Pedido Cliente
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LTV

LTV = cesta media x número pedidos/año x número de años

LifeTime Value

Identificación de canales óptimos 
Segmentación clientes 
Optimización de la experiencia de usuario 
Personalización 
Email marketing 
Up-selling 
Cross-selling 
Programas de fidelización 
Devoluciones 
Servicio al cliente

¿Cómo mejorar el LTV?
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CAC
Coste de adquisición de cliente. CAC < LTV

Recurrencia
Número de compras que realiza un cliente en un periodo de tiempo

Ticket medio
Cantidad de dinero que se dejan tus clientes por término medio
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Herramientas



NO TE OLVIDES DE 
MEDIR Y  
ANALIZAR



Ideas

Datos Producto

APRENDE CREA

MIDE



¿Y EL FUTURO DEL MARKETING DIGITAL?

NADIE SABE 
EL FUTURO



COMPRADOR  
 100% MULTICANAL

EN UN ENTORNO  
OMNICANAL



UN SECTOR DINÁMICO 
requiere formación constante



VIAJAR AL PASADO 
PARA REGRESAR AL FUTURO



#INNOVACIÓNENMARKETING - 2018

Muchas gracias!!  13:00

EL FUTURO ESTÁ 
 EN VUESTRAS MANOS


