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¿Sabías que tu página debe contar con los siguientes 
lineamientos compartidos por PROFECO?



Te damos la bienvenida

Prepárate para el Buen Fin 2020, con los siguientes consejos de
la mano de expertos en comercio electrónico.

Aquí te recomendamos algunos consejos iniciales:

Este año se espera un desborde mayor en e-Commerce vs. 2019, 
debido a las condiciones sanitarias por la pandemia COVID-19, por lo 
que deberás estar preparado para un volumen mayor de transacciones. 

Recuerda que este año el Buen Fin durará 12 días en lugar de 4, por lo 
cual deberás prepararte muy bien en todos los ámbitos: operaciones, 
logística, inventarios, atención a clientes, medios de pago, etc., para 
poder tener una respuesta adecuada y pronta con tus clientes. 

No olvides pedir a tus clientes la autorización para seguir en contacto 
FRQ�HOORV��Y¯D�UHGHV�VRFLDOHV��PDLOLQJ�R�SXVK�QRWLȴFDWLRQV��(O�2%-(7Ζ92�
de una campaña digital no es sólo vender, es conseguir nuevas bases 
de datos para el resto del año, mismas que te ayudarán a reforzar tus 
próximas campañas.

Personaliza tus mensajes acerca del Buen Fin para tus diferentes 
tipos de clientes. No olvides que a los clientes les encanta sentirse    
especiales.

8WLOL]D�HO�+DVKWDJ�RȴFLDO�GHO�%XHQ�)LQ�HQ�WRGDV�WXV�SXEOLFDFLRQHV�6RFLDO�
0HGLD��7H�GDU£�PD\RU�YLVLELOLGDG�FRQ�ORV�XVXDULRV�TXH�HVW«Q�EXVFDQGR�
ofertas especiales.

Piensa en publicar una oferta cada día, así puedes sorprender a tus 
clientes para que visiten tus redes sociales y/o sitio web y no olvides    
comunicarla dentro de tu sitio, para generar más impacto.

6HU£�QHFHVDULR�LGHQWLȴFDU�HQ�WX�HPSUHVD�\�SDUD�WX�LQGXVWULD��FXDOHV�VHDQ�
ORV�G¯DV�FODYH��ORV�SULPHURV�G¯DV��ORV�¼OWLPRV�G¯DV��ORV�ȴQHV�GH�VHPDQD��\�
FXDO�VHU£�WX�HVWUDWHJLD�GHȴQLGD�SDUD�FDGD�IHFKD�FODYH�
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Lo que aconsejamos hacer
previo al evento

 en marketing
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Invita con antelación por lo menos 2 o 3 semanas previas al Buen Fin a 
que tus clientes se inscriban a un boletín electrónico donde reciban de 
vuelta las mejores recomendaciones de productos durante los días de 
promoción, esto ayudará considerablemente a crear una mayor             
expectativa en ellos.

3UHSDUD� ORV� PDWHULDOHV� JU£ȴFRV� FRQ� DQWLFLSDFLµQ� SDUD� WRGDV� WXV�������������
plataformas y para los diferentes momentos del evento: previo, durante 
y para el cierre, siempre manteniendo una comunicación homogénea 
en todos tus canales y haciéndolo sencillo para los usuarios.

3UHSDUD�\�SODQLȴFD�WRGDV�WXV�RIHUWDV��+DFHUOR�WH�DKRUUDU£�PXFKR�WLHPSR�
\�ORJUDU£V�UHVXOWDGRV�P£V�HȴFLHQWHV��$GHP£V��SUHSDUD�XQ�SODQ�%��WDQWR�
de oferta/descuento adicional como de inventario para hacer                  
disponible si todo marcha mejor de lo esperado.

Para que la gente entre continuamente a tu sitio durante todo el Buen 
)LQ� \� QR� VH� FDLJD� WX� WU£ȴFR� D� OD� PLWDG� GHO� HYHQWR�� VH� VXJLHUH� WHQHU�����������
descuentos y promociones distintas cada día, o bien cada dos días.

$FWLYD�FDPSD³DV�HQ�GRQGH�SXHGDV�DOFDQ]DU�REMHWLYRV�GH�OHDGV�R�YLHZV�
que puedan servir de vehículo para un retargeting posterior. Esto 
deberá ser con 2 o 3 semanas mínimo de antelación al evento. Te         
SHUPLWLU£�VDEHU�VL�DO�ȴQDO�GHO�HYHQWR�ORJUDVWH�FXPSOLUORV��WH�TXHGDVWH�SRU�
GHEDMR��\�GHEHU£V�DQDOL]DU�TX«�VDOLµ�PDO���R�ELHQ�ORJUDVWH�VXSHUDUORV�

Las redes sociales son fundamentales para informar en todo momento 
las ofertas y promociones que tienes disponibles. Prepara una escaleta 
por día, hora y red en la cual se posteará determinado producto u 
oferta. La frecuencia de posteo debe ser baja, pero en El Buen Fin            
increméntala, pues será el momento para tener a todo el público            
informado.
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Previo al Marketing

75%
de los internautas compraron 
algún producto o servicio 
GXUDQWH�HO�%XHQ�ȴQ�����

fue lo que representó la 
compra en línea en el 
EXHQ�ȴQ������

21%
Estudio del Buen Fin por parte de 

$Ζ0;��1RYLHPEUH�GH�����



Invita con antelación por lo menos 2 o 3 semanas previas al Buen Fin a 
que tus clientes se inscriban a un boletín electrónico donde reciban de 
vuelta las mejores recomendaciones de productos durante los días de 
promoción, esto ayudará considerablemente a crear una mayor             
expectativa en ellos.

3UHSDUD� ORV� PDWHULDOHV� JU£ȴFRV� FRQ� DQWLFLSDFLµQ� SDUD� WRGDV� WXV�������������
plataformas y para los diferentes momentos del evento: previo, durante 
y para el cierre, siempre manteniendo una comunicación homogénea 
en todos tus canales y haciéndolo sencillo para los usuarios.

3UHSDUD�\�SODQLȴFD�WRGDV�WXV�RIHUWDV��+DFHUOR�WH�DKRUUDU£�PXFKR�WLHPSR�
\�ORJUDU£V�UHVXOWDGRV�P£V�HȴFLHQWHV��$GHP£V��SUHSDUD�XQ�SODQ�%��WDQWR�
de oferta/descuento adicional como de inventario para hacer                  
disponible si todo marcha mejor de lo esperado.

Para que la gente entre continuamente a tu sitio durante todo el Buen 
)LQ� \� QR� VH� FDLJD� WX� WU£ȴFR� D� OD� PLWDG� GHO� HYHQWR�� VH� VXJLHUH� WHQHU�����������
descuentos y promociones distintas cada día, o bien cada dos días.

Las redes sociales son fundamentales para informar en todo momento 
las ofertas y promociones que tienes disponibles. Prepara una escaleta 
por día, hora y red en la cual se posteará determinado producto u 
oferta. La frecuencia de posteo debe ser baja, pero en El Buen Fin            
increméntala, pues será el momento para tener a todo el público            
informado.
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7 de cada 10 compradores no saben aún que van a comprar, por lo cual 
es un “must” que cuentes con títulos, imágenes y descripciones            
adecuadas para cada uno de tus productos, para así darles todas las   
posibilidades de destacar. 

Ejecuta algún voucher o cupón para que los clientes lo puedan hacer 
válido durante la promoción de El Buen Fin. De ser posible usa un 
Ȋ&XSµQ� $XWRP£WLFRȋ� SDUD� GLVPLQXLU� OD� FDQWLGDG� GH� FDUULWRV��������������������
abandonados pues algunos clientes no saben usar los cupones.

Los mensajes y los formatos llamativos atraen la atención de los 
FRQVXPLGRUHV� TXH� HVW£Q� D� OD� HVSHUD� GH� HVWD� ȴHEUH� GH� UHEDMDV��
además de que deben ser claros, no abiertos a interpretaciones, y 
llamativos. 

Los regalos en compra son una muy buena estrategia para generar 
más conversiones durante este evento. Revisa en tus inventarios 
qué productos pudieras ofrecer de manera gratuita (accesorios por 
HMHPSOR���\�TXH�QR�LPSOLTXHQ�XQ�FRVWR�VLJQLȴFDWLYR�TXH�PHUPH�WX�
margen de utilidad, los clientes siempre te lo agradecerán.

(V�UHFRPHQGDEOH�TXH���R���VHPDQDV�DQWHV�GHȴQDV�XQ�ZDU�URRP�HQ�
OD�RȴFLQD�R�OXJDU�GH�WUDEDMR��R�ELHQ�HQ�XQ�VDOµQ�YLUWXDO�SDUD�TXH�ORV�
responsables de marketing, comercial, operaciones, logística, aten�
ción a clientes y medios de pago/fraudes, puedan visualizar toda la 
operación en tiempo real. 

3XHGHV�GHȴQLU�WXUQRV�R�UROHV��SDUD�WUDWDU�GH�HVWDU�DO�SHQGLHQWH�GH�
las ventas y de tus clientes las 24 hrs los 12 días que dura el evento, 
pues ellos esperarán de tu respuesta inmediata ante cualquier inci�
dente. 
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Previo al Marketing

52%
De las personas compraron en 
línea por que encontraron las 
mejores ofertas/promociones.

52%
Internautas entre los 25 & 44 
años fueron los principales 
FRPSUDGRUHV� HQ� HO� %XHQ� ȴQ�
2019

7

Estudio del Buen Fin por parte de 
$Ζ0;��1RYLHPEUH�GH�����



7 de cada 10 compradores no saben aún que van a comprar, por lo cual 
es un “must” que cuentes con títulos, imágenes y descripciones            
adecuadas para cada uno de tus productos, para así darles todas las   
posibilidades de destacar. 

Ejecuta algún voucher o cupón para que los clientes lo puedan hacer 
válido durante la promoción de El Buen Fin. De ser posible usa un 
“Cupón Automático” para disminuir la cantidad de carritos                    
abandonados pues algunos clientes no saben usar los cupones.

Previo al Marketing

13%
de los internautas compraron 
en línea, por comodidad. Asegúrate de apuntar tu marketing al público adecuado usando la seg-

PHQWDFLµQ�JHRJU£ȴFD�GH�ODV�SODWDIRUPDV�TXH�XVDV�

13

Lo que aconsejamos hacer
previo al evento en

la plataforma
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5HDOL]DU�XQD�SUXHED�GH�HVWU«V��7X�VLWLR�GHEH�ȵXLU�HQ�WRGRV�ORV�SURFHVRV��
/RV�SXQWRV�FODYH�VRQ��EXVFDGRU��EDQQHUV��FDUULWR�GH�FRPSUDV��FKHFN�RXW�
\�P«WRGRV� GH� SDJR�� &RQVLGHUD� TXH� HQ� HVWD� WHPSRUDGD�� HO� WU£ȴFR� HV�
DSUR[LPDGDPHQWH� WUHV� YHFHV� PD\RU� D� ORV� QLYHOHV� QRUPDOHV� GH���������������
RSHUDFLµQ�

8Q�PHV�DQWHV�\D�GHEHQ�HVWDU�FDUJDGRV�ORV�SURGXFWRV�FRQ�OD�LQIRUPDFLµQ�
P£V� FRPSOHWD� SRVLEOH�� LQFOX\HQGR� ODV� FRQGLFLRQDQWHV� TXH� ODV����������������
SURPRFLRQHV�UHTXLHUDQ�

/DV�ODQGLQJ�SDJHV�VRQ�HVHQFLDOHV��(O�REMHWLYR�SULQFLSDO�GH�HVWH�SXQWR�HV�
RSWLPL]DU�HO� 6(2��SRU� OR�TXH�HV� LPSRUWDQWH� ODQ]DU�HVWH� FRQ�DO�PHQRV�
XQRV����SURGXFWRV�\�PDUFDV�R�O¯QHDV�P£V�LPSRUWDQWHV��3RVWHULRUPHQWH��
D� PHGLGD� TXH� VH� HVW£� DFHUFDQGR� OD� IHFKD�� LU� D³DGLHQGR� RIHUWDV�����������������
HVSHFLDOHV�� 'H� HVWD� IRUPD� ORV� PRWRUHV� GH� E¼VTXHGD� LGHQWLȴFDU£Q� OD�
S£JLQD�GH�GHVWLQR�FRPR�DFWLYD�

(V�UHFRPHQGDEOH�LQFOXLU�XQD�VHOHFFLµQ�GH�ȊWDPEL«Q�WH�SRGU¯D�LQWHUHVDUȋ��
\D�TXH�HVWD�W«FQLFD�VLPSOH�DOLHQWD�DO�FRPSUDGRU�D�YHU�RWURV�DUW¯FXORV��VH�
PHMRUD�HO�6(2�\�D\XGD�D�YHQGHU�P£V��

9HULȴFD�TXH�OD�LQIRUPDFLµQ�SXEOLFDGD�VHD�YHUD]�H�LPSOHPHQWD�SUXHEDV�
LQWHJUDOHV�GH�ODV�IXQFLRQDOLGDGHV�GH�OD�SODWDIRUPD�FRQ�KHUUDPLHQWDV�GH�
FLEHUVHJXULGDG�

&RPSUXHED� TXH� HQ� OD� S£JLQD� ZHE� VH� HQFXHQWUHQ� ORV� GHWDOOHV� GH������������
FRQWDFWR�GH�OD�FRPSD³¯D�\�ORV�DYLVRV�OHJDOHV�DFWXDOL]DGRV��ORV�WLHPSRV�GH�
HQWUHJD� FODURV�� \� ODV� QRWLȴFDFLRQHV� GH� UHWUDVRV� SDUD� VROLFLWDU�����������������������
UHHPEROVRV��$VHJ¼UDWH�TXH�HVWD�VHFFLµQ�VHD�YLVLEOH�SDUD�TXH�WXV�FOLHQWHV�
SXHGDQ�FRPXQLFDUVH�FRQ�WX�WLHQGD��OR�P£V�I£FLO�SRVLEOH�
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Previo a la plataforma

78%
GH�ORV�FRPSUDGRUHV��
FRPSDUDURQ�SUHFLRV
GXUDQWH�HO�EXHQ�ȴQ

del 2019.

(VWXGLR�GHO�%XHQ�)LQ�SRU�SDUWH�GH�
$Ζ0;��1RYLHPEUH�GH�����



5HDOL]DU�XQD�SUXHED�GH�HVWU«V��7X�VLWLR�GHEH�ȵXLU�HQ�WRGRV�ORV�SURFHVRV��
/RV�SXQWRV�FODYH�VRQ��EXVFDGRU��EDQQHUV��FDUULWR�GH�FRPSUDV��FKHFN�RXW�
\�P«WRGRV� GH� SDJR�� &RQVLGHUD� TXH� HQ� HVWD� WHPSRUDGD�� HO� WU£ȴFR� HV�
DSUR[LPDGDPHQWH� WUHV� YHFHV� PD\RU� D� ORV� QLYHOHV� QRUPDOHV� GH���������������
RSHUDFLµQ�

8Q�PHV�DQWHV�\D�GHEHQ�HVWDU�FDUJDGRV�ORV�SURGXFWRV�FRQ�OD�LQIRUPDFLµQ�
P£V� FRPSOHWD� SRVLEOH�� LQFOX\HQGR� ODV� FRQGLFLRQDQWHV� TXH� ODV����������������
SURPRFLRQHV�UHTXLHUDQ�

/DV�ODQGLQJ�SDJHV�VRQ�HVHQFLDOHV��(O�REMHWLYR�SULQFLSDO�GH�HVWH�SXQWR�HV�
RSWLPL]DU�HO� 6(2��SRU� OR�TXH�HV� LPSRUWDQWH� ODQ]DU�HVWH� FRQ�DO�PHQRV�
XQRV����SURGXFWRV�\�PDUFDV�R�O¯QHDV�P£V�LPSRUWDQWHV��3RVWHULRUPHQWH��
D� PHGLGD� TXH� VH� HVW£� DFHUFDQGR� OD� IHFKD�� LU� D³DGLHQGR� RIHUWDV�����������������
HVSHFLDOHV�� 'H� HVWD� IRUPD� ORV� PRWRUHV� GH� E¼VTXHGD� LGHQWLȴFDU£Q� OD�
S£JLQD�GH�GHVWLQR�FRPR�DFWLYD�

&RPSUXHED� TXH� HQ� OD� S£JLQD� ZHE� VH� HQFXHQWUHQ� ORV� GHWDOOHV� GH������������
FRQWDFWR�GH�OD�FRPSD³¯D�\�ORV�DYLVRV�OHJDOHV�DFWXDOL]DGRV��ORV�WLHPSRV�GH�
HQWUHJD� FODURV�� \� ODV� QRWLȴFDFLRQHV� GH� UHWUDVRV� SDUD� VROLFLWDU�����������������������
UHHPEROVRV��$VHJ¼UDWH�TXH�HVWD�VHFFLµQ�VHD�YLVLEOH�SDUD�TXH�WXV�FOLHQWHV�
SXHGDQ�FRPXQLFDUVH�FRQ�WX�WLHQGD��OR�P£V�I£FLO�SRVLEOH�

/RV�FDPSRV�GH�DXWROOHQDGR�FRPR�FRORQLD��PXQLFLSLR�\�HVWDGR�D�SDUWLU�GH�
XQD� OLVWD�GH�FµGLJRV�SRVWDOHV�FDUJDGRV�HQ�WX�VLWLR��SXHGHQ�D\XGDUWH�D�
RSWLPL]DU�WX�SURFHVR�GH�FRPSUD��KDFL«QGROR�P£V�£JLO�

$JUHJD�XQD�VHFFLµQ�FRQ�FRQVHMRV�E£VLFRV�GH�VHJXULGDG��(V�XQ�HOHPHQWR�
¼WLO� TXH� ORV� FRQVXPLGRUHV� SXHGHQ� WRPDU� HQ� FXHQWD� DO� PRPHQWR� GH�����
UHDOL]DU�VXV�FRPSUDV�
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Previo a la plataforma

Lo que aconsejamos hacer
previo al evento con
los métodos de pago

35%
GH�ORV�FRPSUDGRUHV��
FRPSDUDURQ�SUHFLRV
HQ�O¯QHD�GXUDQWH�HO�
EXHQ�ȴQ�GHO������

(VWXGLR�GHO�%XHQ�)LQ�SRU�SDUWH�GH�
$Ζ0;��1RYLHPEUH�GH�����
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Habla con tus agregadores de pagos para asegurar que estás protegido 
contra fraudes. 

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

Considera utilizar una herramienta antifraudes que ayude a validar las 
identidades de los clientes para que se pueda efectuar la compra.

Es muy importante contar con un equipo que haga la validación de la 
compra directamente con los clientes, ya sea por correo electrónico o 
llamada, ya que te ayudará considerablemente a mantener un buen 
porcentaje de autorizaciones, no dejándole todo el trabajo a externos.

Revisa las reglas de antifraude para evitar una tasa alta de contracargos 
y perder ventas por exceso de seguridad en las reglas.

Asegúrate 1 mes antes de que tu pasarela de pagos acepte todos los 
BINES de crédito y débito sin excepción, así como contar con métodos 
de pago en efectivo en tiendas de conveniencia, pago en ventanilla, en 
tus tiendas propias (si cuentas con tienda física), CoDi o por                  
transferencia electrónica.

28
Actualiza tus banners diariamente incluyendo los métodos de pago que 
aceptas, ya que a veces los banners se centran solo en el producto sin 
mencionar el método de pago, que es un factor de decisión muy             
importante para la mayoría de los clientes.
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Previo a los métodos de pago

46%
de los encuestados, 

no encontraron ofertas 
y/o promociones y por 
eso no compraron en 

HO�EXHQ�ȴQ�����

Estudio del Buen Fin por parte de 
$Ζ0;��1RYLHPEUH�GH�����



Envía correos al email registrado en cada carrito abandonado                  
FRPXQLFDQGR�TXH�DFHSWDV�SDJRV�RɞLQH�GH�VHU�DV¯��$OJXQRV�FOLHQWHV�D¼Q�
no se sienten cómodos al dar los datos de sus tarjetas de crédito y si les 
FRPXQLFDV�TXH�DFHSWDV�SDJRV�RɞLQH�SXHGHQ�GHFLGLUVH�D�FRPSUDU�

29

Lo que aconsejamos hacer
previo al evento

en la logística

Previo a los métodos de pago



Envía correos al email registrado en cada carrito abandonado                  
FRPXQLFDQGR�TXH�DFHSWDV�SDJRV�RɞLQH�GH�VHU�DV¯��$OJXQRV�FOLHQWHV�D¼Q�
no se sienten cómodos al dar los datos de sus tarjetas de crédito y si les 
FRPXQLFDV�TXH�DFHSWDV�SDJRV�RɞLQH�SXHGHQ�GHFLGLUVH�D�FRPSUDU�
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6L� UHDOL]DV� HQWUHJDV� FRQ� WX� SURSLD� SDTXHWHU¯D�� DVHJ¼UDWH� TXH� VHD� XQ�����
IRUPDWR�Y£OLGR�SDUD�TXH�DSOLTXHV�D�OD�SURWHFFLµQ�FRPR�YHQGHGRU�

5HYLVD�\�SUHSDUD�WRGRV�WXV�SURGXFWRV��6L�LQFOXLU£V�UHJDORV�HVSHFLDOHV�R�
SDSHOHU¯D�DGLFLRQDO��DJU«JDORV�FRQ�DQWLFLSDFLµQ��(VWR�DKRUUDU£�WLHPSR�HQ�
HO�GHVSDFKR�GH�WXV�SURGXFWRV��

Comprueba que las empresas de mensajería y transportistas estén 
OLVWDV� SDUD� HQIUHQWDUVH� DO� SLFR� GH� VROLFLWXGHV�� VL� VXV� KHUUDPLHQWDV� GH�����
seguimiento son operativas y si tienen un sistema de seguimiento de 
SDTXHWHV�

Intenta contratar 2 servicios logísticos para contemplar posibles             
saturaciones durante la temporada y al menos unos 10 días                   
SRVWHULRUHV�� 3XHGHV� FRQWUDWDU� XQ� DJUHJDGRU� ORJ¯VWLFR� SDUD� XVDU� VXV�������
GLVWLQWRV�FRQYHQLRV��

6L�WXV�SURGXFWRV�VRQ�GH�DOWR�YDORU��DVHJ¼UDWH�GH�FRQWDU�FRQ�HPSDTXHV�
GH� HQY¯R� TXH� FXEUDQ� ����� HO� SURGXFWR� \� FLQWDV� PX\� DGKHVLYDV� TXH�
HYLWHQ�SRVLEOHV�H[WUDFFLRQHV�GXUDQWH�HO�WUDQVSRUWH��

3UHSDUD�DO�HTXLSR�GH�6HUYLFLR�DO�&OLHQWH�SDUD�FRQWHVWDU�FXDOTXLHUD�GH�VXV�
GXGDV�GXUDQWH�OD�SURPRFLµQ��&RQVLGHUD�FRQWUDWDU�P£V�JHQWH�SDUD�HVWH�
HTXLSR�GXUDQWH�HVWD�WHPSRUDOLGDG�
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Previo a la logística



Intenta contratar 2 servicios logísticos para contemplar posibles             
saturaciones durante la temporada y al menos unos 10 días                   
posteriores. Puedes contratar un agregador logístico para usar sus       
distintos convenios. 

Lo que aconsejamos hacer
durante el evento

en marketing
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Monitorea tus estadísticas. Adapta los contenidos e intereses que      
EULQGHQ�PHMRUHV�UHVXOWDGRV��QR�GHEHV�PRGLȴFDU�WRGD�WX�FDPSD³D��VµOR�
mejorarla.

Realiza envío de emails promocionales de forma segmentada. No es 
bueno mandar un mismo mensaje a la misma base de datos. Esto 
puedes lograrlo a través de conducta de compra.

/RV�FRQVXPLGRUHV�YDORUDQ�OD�SRVLELOLGDG�GH�SHUVRQDOL]DU�VXV�FRPSUDV��
así que por un costo extra se pueden ofrecer opciones de tener una    
tarjeta o una caja de regalo personalizada.

No te olvides de aplicar encuestas muy sencillas que te puedan dar más 
conocimiento de tus compradores y no compradores.

Revisa constantemente tus keywords para asegurar que tu presupuesto 
en Google no se gaste a la primera hora del primer día del evento.

Pregunta a los usuarios con carritos abandonados cuáles son los          
factores que lo obligan a dejar sus compras sin pagar.
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Durante el marketing

70%
GH� ORV� HQFXHVWDGRV� FRQVLGHUµ�
necesitar haber encontrado las 
mejores ofertas/promociones 
para comprar en línea en el 
EXHQ�ȴQ������

Estudio del Buen Fin por parte de 
$Ζ0;��1RYLHPEUH�GH�����

https://www.mayoconcausa.com/



Pregunta a los usuarios con carritos abandonados cuáles son los          
factores que lo obligan a dejar sus compras sin pagar.

Lo que aconsejamos hacer
durante el evento
en la plataforma
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Una vez cargados los descuentos o promociones, haz una revisión y 
DSOLFD�SUXHEDV�D�ȴQ�GH�LGHQWLȴFDU�HUURUHV��+D]�UHYLVLRQHV�FRQWLQXDV�SDUD�
asegurar que los links de categorías, promociones y ofertas estén        
IXQFLRQDQGR�GH�IRUPD�DGHFXDGD�

Mantente al pendiente de todos tus canales de comunicación con el 
cliente, a veces ellos son los primeros en detectar algún problema en la 
SODWDIRUPD�

&RQȴJXUD�3RS�8SV�TXH�OOHYHQ�GLUHFWR�D�OD�RIHUWD�GHO�G¯D��SDUD�DKRUUDU�D�
ORV�FOLHQWHV�OD�QDYHJDFLµQ�SRU�WRGD�OD�S£JLQD�

Es importante tener en cuenta los productos relacionados que se 
YHQGHQ� MXQWRV�� 5HDOL]D� FRPXQLFDFLµQ� FUX]DGD� HQWUH� HOHPHQWRV� GH� OD�
PLVPD�FROHFFLµQ�R�FRRUGLQDGRV�GHQWUR�GH�WX�SRUWDIROLR�GH�SURGXFWRV��
Esto ayudará a incrementar el ticket promedio y balancear el consumo 
GH�SURGXFWRV�HQWUH�GLIHUHQWHV�VXEFDWHJRU¯DV�

Genera resurtido de los productos agotados, y mantente al pendiente 
de la data que el cliente está dejando sobre el customer journey y su     
LQWHU«V�HQ�ODV�GLVWLQWDV�FDWHJRU¯DV�RIHUWDGDV�

Optimiza constantemente la página de acuerdo con el movimiento de 
los productos, exponiendo siempre los artículos de mayor impulso para 
OD�SURPRFLµQ�

48
Contar con mini-juegos promocionales no sólo ayuda a ampliar las 
bases de datos e información sobre los clientes sino también a crear 
YLUDOLGDG�\�D\XGDU�D�ODV�WLHQGDV�RQOLQH�D�GHVWDFDU�VXV�RIHUWDV��ΖQWHQWD�GDU�
respuestas rápidas a las preguntas de tus clientes en todos tus canales 
GH�FRPXQLFDFLµQ��0LHQWUDV�P£V�U£SLGR�\�FRPSOHWR�EULQGHV�VHUYLFLR�GH�
UHVSXHVWD��P£V�SRVLELOLGDG�GH�YHQWD�REWHQGU£V�
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Durante la plataforma

45
años en adelante tiene el 
segmento que considera que 
OD�LQLFLDWLYD�GLJLWDO�GHO�EXHQ�ȴQ�
es la mejor época para        
FRPSUDU�

Estudio del Buen Fin por parte de 
$Ζ0;��1RYLHPEUH�GH�����



Lo que aconsejamos hacer
durante el evento 

en la logística
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3URSRUFLRQD� HPDLOV� GH� FRQȴUPDFLµQ� GH� FRPSUD�� DV¯� FRPR� OD����������������������
LQIRUPDFLµQ� QHFHVDULD� SDUD� HO� VHJXLPLHQWR� GHO� SHGLGR� \� OD� IHFKD� GH������
HQWUHJD�HVSHUDGD�

5HFXHUGD� GDU� WUDQVSDUHQFLD� D� WX� FOLHQWH� DFHUFD� GH� ORV� WLHPSRV� GH����������
HQWUHJD��6HJXUDPHQWH�ORV�VHUYLFLRV�\�UXWDV�ORJ¯VWLFDV�HVWDU£Q�VDWXUDGDV��
3XHGHV� LQVHUWDU� XQ� FLQWLOOR� HQ� GRQGH� FRPXQLTXHV� ORV� WLHPSRV��������������
DSUR[LPDGRV�GH�HQWUHJD�

5HDOL]D� FRUWHV� HQ� HO� DYDQFH� GHO� SURFHVR� ORJ¯VWLFR� FDGD� �� KRUDV��������������
DSUR[LPDGDPHQWH� SDUD� WRPDU� GHFLVLRQHV� HQ� FDVR� GH� DOJXQD���������������
HYHQWXDOLGDG�

(O� HTXLSR� FRQVWDQWHPHQWH� GHEH� YDOLGDU� TXH� OD� IXQFLRQDOLGDG� GH� OD�
S£JLQD� HVW«� HQ� FRQGLFLRQHV� SDUD� TXH� HO� FOLHQWH� SXHGD� VHJXLU������������������
FRPSUDQGR��DV¯�WDPEL«Q�TXH�ORV�P«WRGRV�GH�SDJR�SURPRFLRQHV�HVW«Q�
DSOLFDGRV�FRUUHFWDPHQWH�

9LJLOD�DFWLYDPHQWH�HO�SURFHVR�GH� ORJ¯VWLFD� LQYHUVD�SDUD�DVHJXUDU� WRGDV�
ODV�H[LVWHQFLDV�SRVLEOHV�HQ�HO�FRPHUFLR�

3DUD�FRPSUDV�FRQ�PRQWRV�DOWRV��DVHJ¼UDWH�GH�FRQWDU�FRQ�HO�DFXVH�GH�
UHFLER�GH�OD�HQWUHJD��DGHP£V�GHO�FRPSUREDQWH�GH�HQY¯R�
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6L�VRVSHFKDV�GH�DOJXQD�FRPSUD��UHYLVD� ORV�SHGLGRV�DQWHULRUHV�GH�HVWH�
XVXDULR�SDUD�LGHQWLȴFDU�FXDOTXLHU�GHWDOOH�LQXVXDO��VL�HV�XQ�FOLHQWH�QXHYR��
SXHGHV� UHYLVDU� OD� WUD\HFWRULD� GHO� FOLHQWH� HQ� WX� WLHQGD� \� VROLFLWDU� SRU�����
PHQVDMH� R� FRUUHR� P£V� LQIRUPDFLµQ� VREUH� HO� OXJDU� GH� HQWUHJD�� SDUD�
SRGHU���JHQHUDU�KLVWRULDO�GH�FRQYHUVDFLµQ�
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Durante la logística



3URSRUFLRQD� HPDLOV� GH� FRQȴUPDFLµQ� GH� FRPSUD�� DV¯� FRPR� OD����������������������
LQIRUPDFLµQ� QHFHVDULD� SDUD� HO� VHJXLPLHQWR� GHO� SHGLGR� \� OD� IHFKD� GH������
HQWUHJD�HVSHUDGD�

5HFXHUGD� GDU� WUDQVSDUHQFLD� D� WX� FOLHQWH� DFHUFD� GH� ORV� WLHPSRV� GH����������
HQWUHJD��6HJXUDPHQWH�ORV�VHUYLFLRV�\�UXWDV�ORJ¯VWLFDV�HVWDU£Q�VDWXUDGDV��
3XHGHV� LQVHUWDU� XQ� FLQWLOOR� HQ� GRQGH� FRPXQLTXHV� ORV� WLHPSRV��������������
DSUR[LPDGRV�GH�HQWUHJD�

5HDOL]D� FRUWHV� HQ� HO� DYDQFH� GHO� SURFHVR� ORJ¯VWLFR� FDGD� �� KRUDV��������������
DSUR[LPDGDPHQWH� SDUD� WRPDU� GHFLVLRQHV� HQ� FDVR� GH� DOJXQD���������������
HYHQWXDOLGDG�

(O� HTXLSR� FRQVWDQWHPHQWH� GHEH� YDOLGDU� TXH� OD� IXQFLRQDOLGDG� GH� OD�
S£JLQD� HVW«� HQ� FRQGLFLRQHV� SDUD� TXH� HO� FOLHQWH� SXHGD� VHJXLU������������������
FRPSUDQGR��DV¯�WDPEL«Q�TXH�ORV�P«WRGRV�GH�SDJR�SURPRFLRQHV�HVW«Q�
DSOLFDGRV�FRUUHFWDPHQWH�

5HWUDVD�HO�HQY¯R�GH�ORV�SHGLGRV�GH�DOWR�ULHVJR��ORV�WLWXODUHV�GH�FXHQWDV�
QRUPDOPHQWH� GHWHFWDQ� ODV� WUDQVDFFLRQHV� IUDXGXOHQWDV� \� ODV� UHSRUWDQ�
FRQ�EDVWDQWH�UDSLGH]��DGHP£V��OD�PD\RU¯D�GH�ORV�SHGLGRV�IUDXGXOHQWRV�
HOLJHQ�HO�P«WRGR�GH�HQY¯R�P£V�U£SLGR�DXQTXH�VHD�P£V�FRVWRVR�

&RPXQLFD�WRGR�HO�SURFHVR�FRQ�WX�FOLHQWH��VL�H[LVWH�XQ�UHWUDVR�R�VL�KDV�
FDPELDGR� OD� IHFKD� GH� HQWUHJD�� DVHJ¼UDWH� GH� TXH� WX� FOLHQWH� OR� VHSD����������
SUHSDUDQGR�XQ�PHQVDMH�GH�XQD�H[WHQVLµQ�HQ� ORV�G¯DV�GH� HQWUHJD�� (V�����
UHFRPHQGDEOH�DYLVDU�DO�FRQVXPLGRU�HQ�HO�FDUULWR�GH�VDOLGD�R�HQ�HO�FRUUHR�
GH�FRQȴUPDFLµQ�TXH�VX�RUGHQ�SXHGH�SUHVHQWDU�XQ�UHWUDVR�HQ�HO�WLHPSR�
GH�HQWUHJD�
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Durante la logística

Lo que aconsejamos hacer
posterior al evento 

en marketing
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Genera tus métricas por día para evaluar el desempeño y planear       
mejoras para el siguiente año.

5HYLVD�HQ�WRGRV�ORV�FDQDOHV�GH�FRPXQLFDFLµQ�TXH�ORV�PDWHULDOHV�JU£ȴFRV�
y anuncios estén desactivados una vez terminado el evento.

Asegura visitas futuras. No olvides crear campañas de retargeting o       
LQWHUDFFLRQHV� IXWXUDV��1R� WRGRV� ORV� FOLHQWHV�FRPSUDQ�HO�SULPHU�ȴQ�GH�
semana, pero pueden hacerlo después.

Entiende cada KPI por sí mismo y luego en conjunto para comprender 
mejor cuáles medidas funcionaron y cuáles son tus áreas de                
oportunidad.

7HQHU�GHȴQLGR�HO�DOFDQFH�GH�OD�SURPRFLµQ��1R�GHEHQ�SDVDU�P£V�GH����
días para tener el cierre (conversión, incremento de venta, CPC,            
captación de nuevos clientes, uso de vouchers o cupones, categorías   
ganadoras) y presentarlo a todos los equipos involucrados en Buen Fin.

9HULȴFD�TXH�ODV�SURPRFLRQHV�\�OD�FRPXQLFDFLµQ�UHWRUQHQ�D�VX�DOLQHDFLµQ�
regular.

64
Envía un newsletter y/o una encuesta de servicio agradeciendo la        
FRQȴDQ]D� HQ� FRPSUDU� HQ� WX� WLHQGD� RQOLQH�� GH� VHU� SRVLEOH� UHJDOD� XQ�
FXSµQ�GH�GHVFXHQWR�SDUD�IXWXUDV�FRPSUDV��VREUH�WRGR�SDUD�ORV�QXHYRV�
clientes.

65
Dales a tus clientes una segunda oportunidad, si no compran durante el 
Buen Fin puedes realizar una oferta personalizada considerando los 
GDWRV�TXH�REWXYLVWH�GXUDQWH�OD�FDPSD³D�
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Posterior al marketing



Lo que aconsejamos hacer
Posterior al evento 

en la plataforma
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9HULȴFD�TXH�ODV�SURPRFLRQHV��PHQVDMHV�\�DUWHV�HVW«Q�GDGDV�GH�EDMD�GHO�
VLWLR�DO�PRPHQWR�GH�WHUPLQDU�OD�YLJHQFLD�

5HYLVD�WXV�HVWDG¯VWLFDV��&UX]D�WRGD�OD�LQIRUPDFLµQ�TXH�WH�VHD�¼WLO�FRQRFHU�
HO�FRPSRUWDPLHQWR�GH�WXV�YLVLWDQWHV��(OLPLQD� OR�TXH�QR�HV� IXQFLRQDO�\�
DGDSWD�U£SLGDPHQWH�OR�P£V�UHOHYDQWH�SDUD�HOORV�

$VHJ¼UDWH�GH�KDFHU�XQD�UHYLVLµQ�H[KDXVWLYD�GHO�HVWDWXV�GH�ORV�SHGLGRV�
UHDOL]DGRV�HQ�HO�SHULRGR�SURPRFLRQDO�SDUD�VDEHU�VL�HV�QHFHVDULR�KDFHU�
XQ�HVIXHU]R�GH�FLHUUH�GH�YHQWD�R�ELHQ��VL�H[LVWLHUDQ�SUREOHPDV�GH�VWRFN��
GHYROXFLRQHV�R�FDQFHODFLRQHV�

5HDOL]D�XQ�DQ£OLVLV� VREUH�HO� FRPSRUWDPLHQWR�GHO� VLWLR�� H[WUD¯GR�GH� ODV���
KHUUDPLHQWDV�LPSOHPHQWDGDV��SDUD�HQWHQGHU�HO�FXVWRPHU�MRXUQH\�GH�WX�
FOLHQWH�\�HQWRQFHV�HVWDEOHFHU�PHGLGDV�GH�DFFLµQ�SDUD�HO�VLJXLHQWH�D³R�

&RPSDUWH�OD�LQIRUPDFLµQ�GH�OD�YHQWD�FRQ�SURYHHGRUHV�H�LQWHUQDPHQWH�
GHȴQH�ORV�SURGXFWRV�JDQDGRUHV�

5HDOL]D�OD�EDMD�GHO�PHUFDGHR�GH�WHPSRUDGD��DVHJXUDQGR�HO�VHJXLPLHQWR�
GH�OD�HVWUDWHJLD�RSHUDWLYD�\�FRPHUFLDO�

72
6L�XWLOL]DV�XQD�KHUUDPLHQWD�GH�PDSD�GH�FDORU��DVHJ¼UDWH�GH�UHYLVDU�ORV�
KRW�VSRWV�GH�DEDQGRQR�GH�OD�S£JLQD�\�KD]�FDPELRV�SDUD�GLVPLQXLU�HVWD��������
LQFLGHQFLD�
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Posterior a la plataforma



Lo que aconsejamos hacer
Posterior al evento 

en la logística
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Si el inventario de un producto se agota, contacta al cliente a la              
brevedad o actúa de acuerdo con tus políticas para resolver la situación 
y recuperar la experiencia de compra, con ello reducirás la                           
inconformidad si lo haces de forma inmediata.

Crea planes de contingencia. El Buen Fin es el primero de una serie de 
eventos de compras; asegúrate que tu inventario pueda soportar la     
demanda de los que le siguen.

/OHYD�XQ�FRQWURO�GH�HVWDWXV�GH�SHGLGRV�SDUD�FRQRFHU�OD�ȴOD�GH�µUGHQHV�
que estén pendientes de despacho o entrega para evitar reclamos o    
devoluciones por tiempos excedidos, este control mantenlo siempre 
monitoreado, no des oportunidad a perderlo, ya que puede evitarte 
malas experiencias.

Asegúrate de dar seguimiento a las quejas o comentarios que dejó el 
cliente durante estos días, ya que es información que puede ayudarnos 
a mejorar el customer Journey.

5HDOL]D�HO�EDUULGR�GH�ȴQDO�GH�SURPRFLµQ�HQ�SURGXFWRV�GH�EDMD�GHPDQGD�
FRQVHUYDQGR� GXUDQWH� XQ� SHULRGR� SUHGHȴQLGR� ODV� H[LVWHQFLDV� TXH�����������
pudieran garantizar una logística inversa adecuada.

Asegúrate de que todas tus entregas estén a tiempo y que no presenten 
retrasos. Es importante resolver rápido las quejas por falla de entrega 
oportuna, pues si las dejas llegar a un gran número hay riesgo de          
demandas colectivas.
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Posterior a la logística

Gracias por dejarnos compartir contigo estos secretos, esperamos que te sean muy útiles
y tengas mucho éxito en tus ventas. ¡Nos vemos en la próxima edición!.



https://leatiendoporinternet.mx/

KWWSV���HOEXHQȴQ�FRQFDQDFR�FRP�P[�

¿Buscas más información?
Te invitamos a visitar estas

páginas de apoyo:



Si el inventario de un producto se agota, contacta al cliente a la              
brevedad o actúa de acuerdo con tus políticas para resolver la situación 
y recuperar la experiencia de compra, con ello reducirás la                           
inconformidad si lo haces de forma inmediata.

5HDOL]D�HO�EDUULGR�GH�ȴQDO�GH�SURPRFLµQ�HQ�SURGXFWRV�GH�EDMD�GHPDQGD�
FRQVHUYDQGR� GXUDQWH� XQ� SHULRGR� SUHGHȴQLGR� ODV� H[LVWHQFLDV� TXH�����������
pudieran garantizar una logística inversa adecuada.

$VHJ¼UDWH�GH�TXH�WRGDV�WXV�HQWUHJDV�HVW«Q�D�WLHPSR�\�TXH�QR�SUHVHQWHQ�
UHWUDVRV��(V�LPSRUWDQWH�UHVROYHU�U£SLGR�ODV�TXHMDV�SRU�IDOOD�GH�HQWUHJD�
RSRUWXQD�� SXHV� VL� ODV� GHMDV� OOHJDU� D� XQ� JUDQ� Q¼PHUR� KD\� ULHVJR� GH����������
demandas colectivas.
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