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Previo :: MARKETING @

l Invita con antelacion al Buen Fin a que tus clientes se inscriban o
un poletin electronico donde reciban de vuelta las mejores
recomendaciones de productos durante los dias la promocion.

(Compraste en linea
durante El Buen Fin
20187 -

______________________________________________________

B e

:" Con base en cifras del estudio \i
' elaborado por la AIMX,

'\ durante la edicion 2018 de El

i Buen Fin, 14.9 millones de

. personas hicieron compras
online, 18% del total de

. internautas en el pais.

S o -
-----------------------------------

Prepara los materiales graficos con anticipacion para todas tus
olataformas -por ejemplo, los teasers- y para los diferentes
momentos adel evento: durante y para el cierre.

Prepara y planifica todas tus ofertas. Hacerlo te ahorrard mucho
fiempo v logrards resultados mas eficientes.

Crea un documento en formato Excel que incluya las referencias
4 que se promocionardn indicando el precio, la duracion de o
Oromocion, asi como lemas relacionados. Es .importante incluir
posibles costes de entrega, descuentos a partir de cierto
cantidaqg, codigos promocionales, ventas flash, etcétera.

FUENTES: Estudios "Habitos de Usuarios de

Internet en México 20138" y "AIMX El Buen
Fin 2018", elaborados por o
Asociacion de Internet MX.
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JOSE CAMARGO

eCommerce & CC SubDirector en Best Buy

Previo :: MARKETING

Activa campanas en donde puedas alcanzar objetivos de leads
O views que puedan servir de vehiculo para un retargeting

OOStEror.

Define en cudles medios invertirds de acuerdo con el

COMPOrtamiento C

e fu sitio: frafico, conversiones, CIR vy

Delimita cada ca

establece un plan de monitoreo con

de reaccion ante

Comienza temprano con la comunicacion.

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE

RO

MOONa en segmento, alcance vy viger

cualguier eventualidad.

ey

iNUO PAara tener capacidad

Recuerda gue los

consumidores siempre estan atentos a las ofertas. Haz ae su
conocimiento gue serds parte del Buen Fin 2019, v esto les
oermitira estar arentos a tus PromocCioneEs.
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ser bajo, pero en El Buen Fin increméntalo

oor lo cual es un ‘must” que cuentes con
descripciones adecuadas para cada ur

O G

oara asi darles todas las posibilidades ¢

.:'-‘
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" JUAN |OSE ARCINIEG

eCommerce & CRM Director en Grupo Axo

=i

Previo :: MARKETING

Las redes sociales son fundamentales para informar en todo
momento las ofertas y promociones que tienes disponiples.
Prepara una escaleta por dig, hora y red en la cual se posteard
determinado producto u oferta. La frecuencia de posteo debe

&
&5

/ de cada 10 compradores no saben adn que van a Comprar,
titulos, imagenes vy
tus productos,

Tacar.

l Las fotos con modelo, LifeStyle v en diferentes angulos ayudan
al consumidor a elegir sobre otras opciones.

SR~ l l Fn los meses previos, debes medir tu operacién y el customer
jouney de tu flujo de compra para entender coOmo hacer mas
facil la tfransaccion a tu cliente para la campana del Buen Fin.

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE
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Previo :: MARKETING -

l Eiecuta algun voucher o cupodn para que los clientes lo puedan
hacer valido durante la promocion de El Buen Fin.

l 3 Preparar los materiales necesarios para todas las facetas del
Buen Fin, contemplando teasers, landing page con comunicacion
clara y apegada a lineamientos.

Los mensajes y los formatos llamativos atraen la atencion de los
consumidores que estan a la espera de esta fielbre de rebagjaos.
lodos los contenidos aeben estar disponibles en varios formatos
y adaptarse a las diferentes pantallcs.

Acompana las ofertas con productos de linea y no solo te
-4y ]_ 5 enfogues en saldos. La intencion es impulsar las ventas y los
=% consumidores no uscan productos rezagados o fuera ade
temporadao.

JESUS DIAZ

Fundador y Director de RepublicaBlanca.com

Lo

Earn®
T -
o
B —
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| Previo :: MARKETING ge=

l -s momento de apostar fuerte en la inversion publicitaria vy la
ageNncia 0 equipo interno de marketing digital te debe entregar
un Mix claro de los medios y técnicas en las gue invertiran. Es
importante detallar en el Mix de medios la inversion en ROAs.
Preferiblemente invierte en medios enfocados a performance vy
que tengan un ROAs superior a 6X.

l Revisa las palabras claves que vas a pautar en Google ya que
se encarecen mucho en esta temporada. Revisa con tu agencio
O con tu drea de marketing digital gué palabras hacen sentido
para tu negocio, y asegurate de no estar compitiendo por
CPCs muy caros.

l -n Facebook los caruseles, dark posts o postes patrocinados
funcionan muy bien en esta temporada.

LAURA CORNEJO

eCommerce Manager en Lacoste
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o e Previo = MARKETING -

2015 - 2013

l 9 Conoce el valor del mercado de tu categoria en eCommerce.
79 1 52./ 2 O |dentifica a tu competencia real y directa y sus KP! principales

(trafico orgdnico y pagado, % rebote, tiempo de navegacion,
tasa de conversion, asi como las plataformas de medicion,
fracking y CRM usadas al momento).

ll %

2 Recuerda gue El Buen Fin estd enfocado en ventas. Modifica tu
mix de inversion de manera temporal y enfocalo en lower funne),

mientras haces una pausa en upper-funnel o estrategias de
brand awarenes.

2015 2016 2017 2018

B Internautas (Millones) A Crecimiento

FUENTE: "15° Estudio sobre los Habitos de los Usuarios

de Internet en México 2019, elaborado por la Asociacion
de InternetMX.
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ALEXANDRE ERUIMY

CEO en PrestaShop

Previo :: PLATAFORMA

2 Verifica que tu plataforma esté funcionando al 100 por ciento.
Para identificar fallos delbes hacer pruelbas antes, solbre todo si

Orogramaras Promociones.

2 Revisa y confirma que los servidores que alojan tu plataforma
esten preparados para recioir un alto trafico, aproximadamente
fres veces mayor a los niveles normales ade operacion.

2 Realizar una prueba de estrés. [u sitio debe fluir en todos los
orocesos. Los puntos clave son: buscador, banners, carito de
compras, check out y métodos de pago.

2 Fmpieza el ano con un tercio de tu lineal para medir tus

orocesos y hacer mas eficien
oartir de ahi ve aumentando
temporada.

tfes tiempos, costos y esfuerzos; O

o hasta llegar al méximo para esto

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE
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Previo : PLATAFORMA G

2 Un mes antes ya deben estar cargados los productos con la
informacion mas completa posible, incluyendo las condicionantes
que las promociones requieran.

—
= - 2 Las landing pages son esenciales. El objetivo principal de este
. ’“’ —y \ ounto es optimizar el SEQ, por lo que es importante lanzar este

apartado con al menos unos 19 productos v luego, a medido
que se estd acercando la fechg, ir anadiendo ofertas
especiales. De esta forma los motores de busqueda identificardan
la pagina de destino como activa.

2 Fs recomendable incluir una seleccion de “también te podria
interesar’, ya que esta tecnica simple alienta al comprador o
N ver otros articulos, se mejora el SEO y ayuda a vender mas. Es
,‘ importante no poner mas de cuatro productos recomendados
OQara No saturar con demasiada informacion.

15-18 DE NOVIEMBRE 4



Previo : PLATAFORMA -

2 Verifica que la informacion publicada sea veraz e implemento
oruebas intfegrales de las funcionalidades de la plataforma con
apoyo de heramientas de seguridad y Cybersecurity.

3 O Crear una pagina de preguntas y respuestas que ayude a optimizar
la eficacia del servicio postventa.

3 Comprueba gue en la pagina web estdn los detalles de contacto
de la compania y los avisos legales actualizados, los tiempos de
entrega claros, y las notificaciones de retrasos para solicitar
reemoolsos.

3 L os campos de autollenado como colonia, municipio v estado a
oartir de una lista de codigos postales cargados en 1fu sitio, pueden
ayudarte a optimizar tu proceso ae compra, haciendolo mas agil.

3 Agrega una seccion con consejos basicos de seguridad. Es un
elemento Util que los consumidores pueden tomar en cuenta al

momento de realizar sus compras.

JUAN BORDES

Director Comercial, PayPal México
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Porque NO Previo :: LOGISTICA @i

compraste
en linea durante 3 Analiza y prevé tu capacidad logistico TODTO en msumos COMO

O B Cin0 . en tiempo. di en tiem
ucnring comunicalos en tiempo y forma.

3 Revisa y prepara todos tus productos. Si incluirds regalos

-sto ahorrard tiempo en el despacho de tus productos.

Asegura gue la operacion logistica esté preparada para una
mayor productividad de picking y despacho de pedidos, con
iNSUMOS necesarios y horas hombre calculadas.

Creo gque es un fraude No encontré ofertas
y/O promociones 3

15% 23%\ 8% )

3 7 az lo posible por trasladar todo el inventario a un solo lugar y
que desde éste se opere todo el picking, packing y envio.

No tuve dinero para Participé ofros arios Prefiero la fienda
poder comprar y no Vi diferentes ofertas fisica

FUENTE: Estudio "AIMX El Buen Fin 2018", elaborado
oor la Asociacion de Internet.mx.
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Previo :: LOGISTICA Gitros

3 Elige o tus tops sellers v frabaja sobre ellos en las negociaciones
con tus proveedores (vendors, operador logistico, couriers,
etcétera) para aumentar la rentabilidad de estos productos.

3 Prepara al equipo de Servicio al Cliente para contestar
cualguiera de sus dudas durante la promocion. Contratar mds
gente para este equipo durante esta temporalidad.

4 Acondiciona los almacenes, definiendo estratégicamente o
recepcion, recoleccion y disposicion de los productos,
asegurando la facil identificacion para agilizar el proceso de
picking and packing.

4 Comprueba que las empresas de mensajeria y fransportistas
estén listas para enfrentarse al pico de solicitudes, si sus
herramientas de seguimiento son operativas vy si fienen un

HECTOR BUENROSTRO sistema de seguimiento de paquetes.

E-commerce Leader en Birkenstock
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Previo = LOGISTICA

Para cubrir el aumento en

la demanda de productos, solicita un

oréstamo de capital de frabagjo. Este fipo de préstamos ayuda o
que puedas sortear las temporadas de mayor demandag, sin
necesidad de aescapitalizarte.

di no tienes automatizados tus procesos de notificacion de

guia y de entregq, puec

es contratar recursos adicionales y

temporales de call cente
dias.

- para brindar la atencion durante estos

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE
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Rk re gl Durante : MARKETING

--------------------------------------------------

Ropa, calzado

.
Y/OHOC:G,SC,’”OS 4 Mantén un monitoreo constante de los artes y comunicaciones
i SRS que tengas programados.
Juguetes
Turismo / Vidjes 4 Monitorea tus estadisticas. Adapta los contenidos e intereses
™ . que brinden mejores resultados; no debes modificar toda fu cam-

oanag, solo mejorarla.

Celulares
y/O accesorios
B oo obkes 4 Realiza envio de mails promocionales de forma segmentada. No
Videojuegos, es bueno mandar un mismo mensaie a la misma base de datos.

consolas, accesorios

-sto puedes lograrlo a travées de conducta de compra.

Servicios varios

Automoviles, motos

4 7 -s necesario contar con un plan B en cuanto a promociones se
Equipos de computo efiere, en caso de que los resultados sean mucho mas aojos de
Musica y/o peliculas ‘O DFOYGCTOdO.

eAamMeMmMme
oo
(o)

FUENTE: Estudio "AIMX El Buen Fin 2018&", elaborado il
oor la Asociacion de Internet.mx. R T




4 Oferta un producto diferente por dia y haz descuentos
escalonados a mayor cantidad de compra vy algin tipo de
cashoback por montos mas altos del ticket promedio mensual.

4 Optimiza constantemente las pautas digitales de acuerdo con €l
movimiento de tus productos vy vigila el alcance de cada medio
definiendo asi la estrategia mas practica dia a dia

5 Los consumidores valoran la posibilidad de personalizar sus
compras, asi que Por un costo extra se pueden ofrecer
opciones de tener una tareta o una caja de regalo

personalizada.

5 No te olvides de aplicar encuestas muy sencillas que te
ouedan dar mas conocimiento de tus compradores y no

JORGE R AM|’REZ compradores.

eCommerce en The Walt Disney Company
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Durante :: PLATAFORMA

3
23

S

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE

Una vez cargados los descuentos o promociones, haz uno

revision y aplica pruebas

Mantente al pendiente ¢

con el cliente a veces e

a fin de identificar errores.

e todos fus canales de comunicacion
l0s son los primeros en detectar algun

Utiliza técnicas como el listening en social media para detectar
oportunidades en tu servicio por cualquiera de los canales que
vendas -tienda fisica, online, app, mobile-, y atiende y corrige
cualguier situacion que se presente con tus consumidores. En
Ccaso de que no tengas herramientas para este fin, busca uno
agencia que preste el servicio.
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Durante :: PLATAFORMA i

5 Asegura tu arquitectura de contenido. Realiza pruebas de UX
DQAra Que sean consistentes con tus campanas de marketing.
Asegurate que tus clientes encuentren rapido o que estan
buscando.

P N . M
1 " > o~ w
~ ‘
(. 4

5 Haz revisiones continuas para asegurar gue os links de
AN cor Tl RN categorias, promociones vy ofertas estén funcionando de forma
EERRUH 1 INANAAA A 2 I 1Y adecuada,

Al
.

5 El administrador web deberd estar disponible para resolver
cualguier eventualidad, sobre todo ante una posible caida ael
SITiO.

5 Fs importante tener en cuenta los productos relacionados que

se venaen juntos. Por ejemplo, una consola de videojuegos, su
controlador y algunos juegos. Asi, el consumidor puede

conseguir productos que le interesan a un precio favorable, y - RalNB

las tiendas online animan a los consumidores a gastar mas. Soerovomss

JOSSELYN DURAN

Cerente E-Commerce en Famsa




Durante : PLATAFORMA =

Realiza comunicacion cruzada entre elementos de la mismo
coleccion o coordinados dentro de tu portafolio de productos.

o

60

6
6

Esto ayudard a incrementar el ficket promedio v balancear e

consumo de productos entre diferentes subcategorias.

Considera gue en este evento significa entrar en pelear por

o @lic]

TU USL

Genera resu
pendiente C

Qs en C
Qro ap

e la data que el cliente estd dejaondo sobre e

términos de busqueda con tus competidores. Elige combatir

onde eres el mejor y ofrece un valor agregado que
ecie.

rtido de los productos agotados, y mantente al

customer journey v su inferés en las distintas categorias ofertadas.

Optimiza constantemente la pagina de acuerdo con el

MOV

miento de los productos, exponiendo siempre los articulos
de mayor impulso para la promocion.
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Durante = PLATAFORMA @

6 Contar con mini-juegos promocionales no solo ayuda a amplicr
las bases de datos e informacion sobre los clientes sino también o
crear viralidad y ayudar a las tiendas online a destacar sus
ofertas.

YENI FLORES

E-commerce Manager en Prada México
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GCOIONMME  Durante :: LOGISTICA
6

6 5 Proporciona emails de confirmacion de compra, asi como |o
informacion necesaria para el seguimiento del pedido v la fecha
de enfrega esperada.

Monitorea tus niveles de inventario de acuerdo con la promocion
que tengas comunicada.

T_!'r‘ }ﬂ\

di tus productos requieren preparacion, asegurate gue tu
6 6 comprador esté de acuerdo con las fechas de entrega.
ESTILOS DE DISENADOR | | ,
Recuerda dar fransparencia a tu cliente acerca de los tiempos
6 de entrega. Seguramente los servicios vy rutas logisticas estardn
saturadas. Puedes insertar un cintillo en donde comuniques os
fiempos aproximados de entrega.

o Realizar cortes en el avance del proceso logistico cada 4
ESTILO EAMES @ ESTILO PAUCHARD @ ESTILO S5ERGE MOUILLE . . o
6 8 NOras aproximadamente para tomar decisiones en caso de

alguna eventualidad. S,
HETHOMOB[LI-MX 15-18 DE NOVIEMBRE 4




6 Mantén constante comunicacion con la mensajeria para medir
tiempos de recoleccion.

Para no enfrar en una guena de descuentos, ¢qué tal si haces

70 entregas agendadas o en el mismo dia a domicilio? Aprovecha
que nuestro usuario se quiere ahorrar los tumultos de las plazas
comerciales o tiendas.

7 Fl equipo constantemente debe validar que la funcionalidad de

la pagina esté en condiciones para que el cliente pueda seguir
comprando, asi también gue los métodos de pago

oromociones estén aplicados correctamente.

7 Vigila activamente el proceso de logistica inversa paro
asegurar todas las existencias posibles en el comercio.

JESSICA MARIN
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REPUBLICABLANCA.COM Ty o0

7 Asegura que todos los dias de la campana el equipo tenga
aproximadamente dos horas para responder a las solicitudes de
los clientes.

-10% OFF EN TODA LA TIENDA + ENVIO
ESTANDAR GRATIS

COMPRA MINIMA $589 | CODIGO: RB-7TANOS

Para compras con montos altos, asegurate de contar con e
acuse de recibo de la entrega, ademdas del comprobante de
envio.

/

7 di sospechas de alguna comprg, revisa los pedidos anteriores
de este usuario para identificar cualquier detalle inusual.

%  REPUBLICA
T BLANCA

c’/(

2X1 EN BALERINAS Y FLATS

7 Retrasa el envio de los pedidos de alto riesgo, los tfitulares de
cuentas normalmente detectan las transacciones fraudulentas vy
las reportan con bastante rapidez.
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¢Por que S/
compraste
en linea durante

El Buen Fin?

--------------------------------------

Posterior :: MARKETING

7 Genera tus métricas por dia para evaluar el desempeno vy
olanear mejoras para el siguiente ano.

P ettt
P ~
\—-—--—-—-—-—-—-—-—-—-—/

7 Revisa en todos los canales de comunicacion gue los materiales
graficos y anuncios estén desactivados una vez terminado e

(o) (o)
46% 34% evento.
o e e e 7 Asegura visitas futuras. No olvides crear camparias de
retargeting o interacciones futuras. No todos los clientes

compran el primer fin de semana, pero pueden hacerlo después.

34% 11%\ 11%)
8 Fntiende cada KPI por si mismo v luego en conjunto para

Cnconfié ecomercios  Porque vi publicidad 3 1a mejor época comprender cudles medidas funcionaron mejor y cudles fueron
Pera comprar nuestras areas de oportunidad.

que siempre Compro

FUENTE: Estudio "AIMX El Buen Fin 2018&", elaborado il
oor la Asociacion de Internet.mx. R




7

JUSTO ABAN

Director E-Commerce Deportes Marti

Posterior :: MARKETING i

8 Agrega a-
durante

V.

3
34

o largo del siguiente ano.

U base de datos a los clientes que te compraron
Duen Fin, y aprende sus habitos de consumo contigo o

Tener definido el alcance de la promocion. No deben pasar mas
de 15 dias para tener el cierre (conversion, incremento de venta,
CPC, captacion de nuevos clientes, uso de vouchers o cupones,
categorias ganadoras) y presentarlo a todos los equipos

involucrados en Buen Hin.

Verificar que las promociones y la comunicacién retomen a su

alineacion regular.

Envia un newsletter y/o una encuesta de servicio agradeciendo

G confianza en comprar €n

U Tienc

a online, de ser posible

egala un cupodn de descue

NTO P3O

todo para los nuevos clientes.

a futuras compras, sobre

15-18 DE NOVIEMBRE 4



Posterior :: PLATAFORMA %=

8 Verifica que las promociones, mensajes y artes estén dadas de
baja del sitio al momento de terminar la vigencia.

8 6 Revisa tus estadisticas. Cruza toda la informacion que te sea Util
oara conocer el comportamiento de tus visitantes. Elimina lo que
no es funcional y adapta rapidamente lo mas relevante para

ellos.

Asegurate de hacer u
8 7 pedidos realizados er

necesario hacer un es

Na revision exhaustiva del estatus de los

el periodo promocional pa
uerzo de cierre de venta o

existieran problemas ¢

8 8 Realiza un andlisis sobre el comportamiento ael sitio, extraido
de las herramientas implementadas, para entender e

'Q saber si s
oien, Sl

e stock devoluciones o car

celaciones.

COstumer

jouney de tu cliente y entonces establecer medidas de accion BUEN

oara el siguiente ano

.
I L

EL FIN DE SEMANA
MAS BARATO DEL ANO
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Posterior : PLATAFORMA =

8 Comparte la informacion de la venta con proveedores e
internamente define los productos ganadores.

9 O Realiza la baja del mercadeo de temporadao, asegurando el
seguimiento de la estrategia operativa y comercial

ARMANDO VELEZ

Latam E-Commerce & Marketing Manager
en Omron Healthcare, Inc.
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Posterior :: LOGISTICA i

b i 9 Considera gue el gue ya te comprd confia en que le vas a
g entregar cuando te comprometiste. Muérete en la raya por
entregarle cuando y como prometiste.

9 di el inventario de un producto se agota, contacta al cliente o
la brevedad o actia de acuerdo con tus politicas para resolver
la situacion y recuperar la experiencia de compra.

9 Crea planes de contingencia. El Buen Fin es el primero de uno
serie de eventos de compras; asegurate que tu inventario
oueda soportar la demanda de los que le siguen.

9 Lleva un control de estatus de pedidos para conocer la filo
de ordenes que esten pendientes de aespacho o enfrega
OQra evitar reclamos o devoluciones por tiempos excedidos.
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9 Hoz un nuevo inventario para medir contra ventas e implementar
una estrategia de devoluciones que permita mapear en fodo
momento donde se encuentran los productos.

9 6 Asegurate de dar seguimiento a las quejas o comentarios que
dejo el cliente durante estos dias, ya que es informacion que
puede ayudarnos a mejorar el customer Journey.

9 Realiza el barrido de final de promocion en productos de bajo
demanda conservando durante un periodo predefinido |as
existencias gque pudieran garantizar una logistica inversa

adecuada.

. 9 Realiza un informe de incidencias que pueda fomentar nuevos

. - requerimientos y definir mejores practicas para Promociones
RICARDO GARCIA ZAMORA

futuras.
E-Commerce en Sanborns
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METODOS DE PAGO oo

9 Ten una segunda opcidn de sistema de pago. Es mejor pagar un
DOCO mAs de comision con ofro proveedor gue perder las ventas
hasta que el sistema de pago resuelva las eventualidades.

lOO Realiza una prueba general de compra desde varios
dispositivos, para asegurarte de que todos tus métodos ae
DOgO estén funcionando.

]_Ol No olvides crear campanas de pagos apandonados.

lO Existen muchos candados para aprobacién de operacion.
Un érea de oportunidad es implementar una herramienta que
oermita hacer un andlisis previo con base en datos del usuario
y enfonces alborir la brecha de aprobacion y permitir mas
fransacciones con mas seguridad.
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METODOS DE PAGO

103 Utilizar una herramienta antifraudes que ayuc
[¢

c A VO

identidades de los clientes para que se puec
Compra.

lomada.

incrementar o incentivar las compras.

oroveedor y equipo intemno.

ROBERTO DIAZ

Cerente eCommerce en Distroller

reglas.

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE

idar las

Q efec

lO Revisa las reglas de antifraude para evitar una tasa alt
contracargos vy perder ventas por exceso de seguridac

uar lo

lO 4 Contar con un equipo gue haga la validaciéon de la compra
directamente con los clientes, ya sea por correo electronico o

105 Proporcionar mayor flexibilidad a sus proveedores de tal manero
que resulte en una oportunidad comercial con la cual puedan

lO Prepara tu estrategia de prevencion de fraudes con fu
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METODOS DE PAGO G

Elige la plataforma de pago que brinde beneficios adicionales,
como seguridad con programas de proteccion a los comercios,
reportes adicionales para analizar las ventas durante estas
temporadas y desde luego, gue sea una plataforma amigable e
intuitiva para tener todo listo para la época.

1

lO Otro criterio para seleccionar plataforma de pago, es que ésto
ofrezca la activacion sencilla de meses sin intereses, incluso
cuando el banco que utilizas no ofrezca esta opcion.

l l Asegurate 1 mes antes de que tu pasarela de pagos acepte
todos los BINES de crédito y débito sin excepcion, asi como
contar con métodos de pago en efectivo en Oxxo, CoDi o por
fransferencia electronica

SERGIO CONTRERAS

Gerente de E commerce en GNC
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BUE|
FIN

EL FIN DE SEMANA
MAS BARATO DEL ANO
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