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tecno-soluciones

Eficiente ventas en Internet:
aprenda a medir a clientes

ESTIVALY CALVA TAPIA

“Lo que no se mide, no se controla
y no se puede mejorar”. Es por
eso que Google México lanzé un
nuevo blog denominado “Cen-
tral de Conversiones”, un espa-
cio queretne técnicasy consejos
sobre herramientas de medicién
paranegocios.

El objetivo principal de este
blog es ayudar al empresario a
convertir a sus visitantes virtua-
les en compradores y en clien-
tes leales.

Ya sea principiante o experi-
mentado, usted podré interactuar
con expertos de todo el mundo
para que le expliquen las funcio-
nes basicas, asf como las técnicas
de anélisis mas complejas.

“El usuario principal de esta
herramienta debe ser el duefio
del negocio, el tomador de deci-
siones y no tanto la gente de tec-
nologia”, dijo Enrique Quevedo,
Costumer solutions engineer de
Google México.

Las cinco herramientas del
blog mencionado son gratuitas
(Google Analytics, Website Opti-
mizer, AdPlanner, Insights for
Serchy YouTiube Insight).

No es necesaria una insta-
lacién en su servidor. El conte-
nido est4 escrito enteramente en
espafiol.

Google Analytics es una
herramienta que le servira para
saber como se desempefia su sitio
Web, le ofrece la oportunidad de

Utilice herramientas de medicion basicas
de trafico de Google, para convertir en
compradores a los visitantes virtuales.

conocer qué tan eficiente es el
proceso de venta en su paginay
analizar la calidad de trafico.

“Lo que buscamos és que
mucha gente llegue hasta el final
del proceso de compra, pretende-
mos convertir a muchos visitan-
tes en compradores”.

Si la pequefia empresa
aumenta la eficiencia en su pro-
ceso de venta, con la misma can-
tidad de trafico, podra conseguir
mas clientes ¢Por qué? Porque es
mas eficiente vendiendo.

La otra parte es medir la cali-
dad del trafico, con una buena
estrategia de adquisicién es
posible tener a la gente real-
mente interesada enlo que usted
vende.

“La razdn del disefio de este
blog es porque algunas personas

MIDA A CLIENTES

*Convierta a visitantes
virtuales en clientes
leales. |

*Eficiente su proceso de
venta y cree planes de
adguisicion de trafico.

*Atraiga a la gente
interesada en lo que
usted vende.

todavia se basan en métricas de
lavieja escuela, relacionadas con
los impactos, pero Internet es un
medio en el que se generan con-
versiones e interaccién. Gracias
a eso hay muchas cosas que se
pueden medir”.

El entrevistado reiterd que
es importante basar las estrate-
gias, no tanto en impactos, sino
en retornos de inversion, venta
de productos, comportamiento
de la gente. Esto “mide el nivel
de la estrategia. Al final del dia
los sitios Web no viven ni de
visitas, ni de impresiones o clic,
sino de la venta”.

Las herramientas de “Central
de Conversiones” aplican para
todo tipo de negocios, no hay res-
triccién del tamafio.

“Las pequefas y medianas
empresas son mds dindmicas
y pueden adoptar cambios de
paradigma de manera més facil.
Lo que queremos es apoyar a
este tipo de empresario para que
traduzca toda esa informacién
en decisiones y acciones més
inteligentes, lo cudl se vera refle-
jado en un beneficio real para
su negocio”; concluyé Enrique
Quevedo. o

Mads informacién: http://central-
de-conversiones.blogspot.com/

AGOSTO 09

¢Cercadel finde larecesion
por alza en telecomunicaciones?

En febrero, el trafico
de voz y mensajes
cortos crecieron
arriba de 10%, un
indicador que anticipa
la recuperacion de la
economia.

ERNESTO PIEDRAS*
Las telecomunicaciones cons-
tituyen un insumo indispen-
sable para las personas y empre-
sas en sus actividades cotidianas.
Por lo mismo y debido ala actual
recesion internacional, este sec-
tor mostré una desaceleracion
importante en el uso de esos ser-
vicios. Sin embargo, las 1lti-

mas cifras sobre la intens- = /

idad de uso del trifico de
voz de telecomunicaciones '
méviles, asi como el Inter- |
cambio de Mensajes Cor-
tos (SMS, por sus siglas en
inglés) muestran un repunte
a partir de febrero de 2009.
Lo anterior es una buena
noticia para la economi{a nacio-
nal, ya que experiencias previas
muestran que el impacto de una
contraccion de la actividad eco-

" némica evidencia sus sintomas

en el sector de las telecomuni-
caciones, CON UN rezago aproxi-
mado de 6 meses y, por el contra-
rio, los signos de recuperacion se
anticipan en el uso de servicios
de telecomunicaciones.

Las tasas de crecimiento del
Trafico de Voz Mévil contra las
de SMS observadas en la grafica
anterior son por usuario, es decir,
yadescuentan el crecimiento del
trafico proveniente de agregar
nuevas lineas.

Primeramente, se puede
observar una disminucion a par-
tir de abril de 2008 (1) en la que

el trafico de voz tiene una caida

mds acelerada en su tasa de cre-
cimiento, mientras que los SMS

cayeron a una menor velocidad.
Después, se observa un ligero

repunte del trafico en diciembre

de 2008 (2); sin embargo, éste

puede ser atribuible a la estacio-
nalidad en el uso intensive de

este servicio en épocas navide-
fias, no necesariamente pronos-
tica una recuperacién.

Porltimo, enfebrerode 2009
(3), se consigue una recuperacién
tanto del trafico de voz como
de los SMS, recuperando tasas
superiores a 10%, lo cual se toma
como unindicador anticipado de
la recuperacion de la actividad
econdmica en nuestro pais.

Si las personas perciben cier-
tos sintomas de recuperacién,
comenzaran a utilizar mas inten-
sivamente sus comunicaciones
parafomentar su actividad laboral
ycomenzaracerrarnegocios. ©

* Director General de The Com-
petitive Inteiligence Unit
(www.the-ciu.net).
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MIDA ASUS CLIENTES; USE INTERNET

_Google aporta herramientas que ayudan

a convertir a visitantes en consumidores. |
pag. 21

¢DUENO RICO, EMPRESA POBRE?

No empobrezca a su firma; separe las

finanzas personales del negocio. .
pag. 16
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EMPRESAS

SOLUCIONES PARA LAS EMPRESAS EN CRECIMIENTO ® MHﬁﬁ

ESTRATEGIAS | EXPORTACIONES | FRANQUICIAS | NEGOCIQS | INDUSTRIA | TECNOLOGIA | CONSULTORIA | TURISMO
REVIVA EL ESPIRITU DE EQUIPO

Xochitla, espacio natural ideal para integrar a
colaboradores, motivarlos e identificarlos con los
valores de la organizacién. -

$10.00/$1.00 USD
CITEM

caso de éxito pAag. 22

PROLIFERAN MICROFRANQUICIAS

Ante la recesion, el crecimiento de este sector

esta en los negocios de bajo costo.

franquicias pag.18

LUIGI GALLI- COMEX
La autocritica los IIevo al éxito

El negocio permanece
porque se reinventan
siempre, ofertan
productos diferentes,

BENEFICIA A 300 MIL FIRMAS

NUEVA EST 2

istema de garantias, restituyo el “muset

El expresa que en el mundo
empresarial hay que tener la capa-
cidad paracrearbuenosequiposde

trabajo. “Para nosotros hacer puen-
Mediante el s

ordenan el nego cio tes y mas puentes, con los clientes,
crediticio” de la banca comercial para Ll“w peque nas E:] I [l €Sa8. y actfian con proveedores, socios, jefes, colabora-
ESTIVALY CALVA TAPIA profesionalismo. dores, esla clave de crecimiento”

luye o no el crédito para las Micro
C Peguenas y Medianas Empresas? L
banca de desarrolle, cuyo epicentro esta

en Nafinsa, ha “compensado. en p'u'te la desz

2008 el ritmo del crédito era de 35% anual, este

ano sera de 23%. “Estamos hacmndo esfuerz
pOrque no se p

En cu nos, L\phLO la funcionaria, se
restablecio el vigor del “musculo crediticiol
favorable a las MiPymes, en dos frentes: medisy
ante la promocion del orden administrative _'

interno de este tipo de companias, pata que

sean sujetas de crédito, v a {raves de regresar
> segmento empre-=
1mos, mediante el
ntias creade por este orga=s

hanca comercial a
"a ofrogar pré

mental.

Esta empresa ha sobrevivido
ESTIVALY CALVA TAPIA aun complot, un incendio y las
Todo inici6 hace 50 afios con recurrentescrisis econdmicas.
un pequeifio taller, 12 obreros y -
un capital de 40 mil pesos. En
un principio fabricaban sola-
mente pintura, pero hoy pro-
ducen mas de 14 mil produc-
tos, emplean a mas de 4 mil
500 personas y tienen una red
de 2 mil 500 concesionarios
en Meéxico, Centroamérica y
Canada.

* Se trata de la empresa Comex,
cuyo director general de Retail es
Luigi Galli, quien sintetizé el éxito
de esta compaifiia mexicana en
cuatro puntos: 1) Reinventarse.
Siempre buscan qué fabricar
de manera diferente. 2) Poner
en orden el negocio y controlar
los gastos. 3) Estar enfocados en el

mercado,y 4) Sergenteapasionada  perfil del empresario
profesionalmente. pag. 8




