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Germéﬁ Salcedo Cajiao

FB/IN: German Salcedo Cajiao TW: @Germanchos IG: @Germanchos_




germanchos

germanchos

germanchos_

107 Siguiendo 10

Cuarentdn, orgull alefio de ciudad y equipo.

German Salcedo Cajiao
i de marketing di nC

Informacion de contacto

German Salcedo Cajiao
@germanchos

German Salcedo C. ©

Orgulioso colombiano, caleno, de ciudad y equipo.
Cuarent6n consumado.

Escritor ocasional, lector permanente.

V.=

German Santiago Salcedo Cajiao
(Germanchos)

2,5 mil amigos

= .P«fQ 3 3% £y

narzo de 1975 German Salcedo Germanchos




. Mercadeo: N
Promover ideas, productos o servicios hasta generar

un intercambio que dé beneficio mutuo.




FB/IN: German Salcedo Cajiao X: @Germanchos IG: @Germanchos_

Producto
Precio
Punto de venta

Promocion

Cliente

Costo
Conveniencia
Comunicacién

Experiencia
Intercambio
Omnipresencic
Evangelizacion






Informacion






¢Cudntos y desde donde?

- 411 Millones acceso a Internet.
« 36.8 Millones en Redes Sociales

« 98% desde dispositivo movil
« 97% desde un Smartphone
« 93% desde un computador

« 88% usando Chrome

Fuente: Colombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025



./

¢ /4% encontrando
informacion

*69% buscando como hacer
algo

«62% actualizando noticias

*64% contacto amigos y
familia

*63% educdndose

«61% escuchando musica

-

Y7

Fuente: @8lombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025




* 60% buscando productos y marcas
«57% viendo videos o peliculas
« 59% buscando inspiracion

«52% temas asociados a salud y
bienestar

« 53% resolviendo las vacaciones
« 38% en temas financieros
« 35% jugando

Fuente: Colombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025



TOP TYPES OF WEBSITES VISITED AND APPS USED I

PERCENTAGE OF INTERMET USERS AGED 16+ WHO HAVE VISITED OR USED EACH KIND OF DIGITAL PROPERTY IN THE PAST MONTH
COLOMBIA

SOCIAL NETWORKS 98.9%

CHAT AND MESSAGING 98.0%

94.5%

SEARCH ENGINES OR WEB PORTALS 94.0%

SHOPPING, AUCTIONS, OR CLASSIFIEDS 13.2%

MAPS, PARKING, OR LOCATION-BASED SERVICES 12.2%

MUSIC 58.5%
ENTERTAINMENT 49.6%

45.6%
N 2

03
K (0.%

395%

3.4%

3405

we
Fuente: Colombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025 are i 0> Meltwater



Fuente: Colombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025

En redes sociales qué hacemos

(3Hy 25M)

« Conectarse amigos y familia 55%
« Historias y noticias 47%

« Contenido en video 39%

« Pasar el rato 39%

e Buscar y comprar algo 34%

« Buscar empleo 31%

 Ver eventos deportivos 28%

« Asistir y ver “lives” 22%

* Hacer nuevos contactos 23%



TOTAL POTENTIAL REACH
OF ADS ON TIKTOK

TOTAL POTENTIAL REACH
OF ADS ON FACEBOOK

32.0

MILLION

36.8

MILLION

TOTAL POTENTIAL REACH
OF ADS OMN SNAPCHAT

TOTAL POTENTIAL
REACH OF ADS ON X

5.23

MILLION

4.81

MILLION

TOTAL POTENTIAL REACH
OF ADS ON YOUTUBE

30.6

MILLION

TOTAL POTENTIAL REACH
OF ADS ON INSTAGRAM

20.4 16.0

MILLION MILLION

SOCIAL MEDIA

we
Fuente: Colombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025 - 1

TOTAL POTENTIAL REACH
OF ADS ON LINKEDIN

{O> Meltwater



cCOmMo estd el e-commerce?

*46% Comproé algo

» 20% pidié mercado

8 % compro de segunda algo
*14% comparo precios

* 6 % compro para pagar al recibir

Ropaq, electrénicos, juguetes, muebles, cuidado personal, bebidas, turismo y
contenido de entretenimiento (Musica, cine, aplicaciones y juegos)

Fuente: Colombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025



ONLINE PURCHASE DRIVERS .

PERCENTAGE OF INTERMET USERS AGED 16+ WHO SAY EACH FACTOR WOULD ENCOURAGE THEM TO COMPLETE AN ONLINE PURCHASE

COLOMBLA

FREE DELIVERY 59.2%

SIMPLE ONLINE CHECKOUT 41.9%

COUPONS AND DISCOUNTS 40.9%

MNEXT-DAY DELIVERY 40.3%

CUSTOMER REVIEWS 33.3%

EASY RETURNS POLICY 27.5%

LOYALTY POINTS 26.9%

SOCIAL LIKES & COMMENTS 26.6%

208
6%

1o1%

159%

15.5%

0%

. we
Fuente: Colombia Digital Meltwater y We Are Social febrero 2025 are i 0> Meltwater
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Transformacion digital



Ganar dinero Producto API

Productos Digitales
Negocios Digitales
Modelo de Negocio

Transformacion
digital

Transformacion

Soluciones API

Automatizaciones
Procesos de negocios

Dlgltal IzaC| On Experiencia digital

Ahorrar dinero

Transicién API

Accesibilidad
Tiempo real

Digitar Informacidn y perspectiv:




Transformacion
digital:

Proceso mediante el cual una
organizacion integra tecnologia

digital a todas las areas
empresariales.

Cambia por completo la forma en
que una organizacion ofrece valor
a los clientes.

Caracteristicas

Cambio en la mentalidad de abordar
tareas y proyectos.

Innovacion constante y continua
(sistematizada)

Incorporar el disefio como parte del
proceso creativo para nuevos servicios
y productos.

Conectarse con los clientes a través de
multiples canales.



Estrategia digital:

Ventas
Negocios
Inversiones
Procesos
Portafolio

Necesidades
Cercania

Modelos
Relacionamiento

Relevancia
Relacion
Procesos

Canales

Momentos



Valor para la organizacion

>

;Queé ha
pasado?

:Por qué ha
pasado?

;Qué va a
pasar?

;Qué hacer para
que ocurra?

Analitica
prescriptive

Analitica

Analitica
diagndstica

Analitica
predictiva

Complejidad







Generacion x

1965-1980

<

,.
i

Enfoque en preparacion
académica

Nifiez ondloga y adultez digital

Tecnologia en el hogar Fécil adaptacion a los cambios
tecnolégicos

E .;
- o

Grandes lectores Gusto por las manifestaciones
culturales

Conservadores y ordenados

Experiencia andloga

I
Emprendedores

'." o3
é‘:\: |

Alto uso de dispositivos
moviles

Alto manejo de las TIC

"o
(»)

Rechozo a los medios
tradicionales

’J‘

Generacion Z

2001-2016

®
1 J

Multitareas

Acceso a internet

Alto manejo de las TIC

Generan nuevos
contenidos

0189 [G)

Redes sociales, principal
medio de comunicacion



Generacion Alfa T




Las nuevas generaciones
cambiaron la manera en que
las personas nos comunicamos
(y hacemos las cosas).

i




Descubrir

Investigar/
Conectar

> Necesidades
Clientes
Experiencias
e Entorno [Emociones N
Ayuda d Permiten /

Decidir

Activar

Transformacioén digital no es eliminar el papel, es poner por sobre los procesos a los clientes
al centro y darles todo facil, rapido y en canales virtuales preferiblemente.
Es resolver en pocos pasos y por donde ellos lo quieren hacer.




Consumidor actual tiene un alto nivel

o

pr

de exigencia y expectativa.







= - 2 " : | . g - : % ,
Buscan soluciones claras, eficaces y de forma rapida a sus necesidades ojala
incluso, personalizadas.



«. Estar en control, obrar con

autonomia, autogestionar
con ayuda a la mano,
rapido para poder seguir
disfrutando su presente sin
ataduras.

e —

v

.

e



Los clientes que queremos







Los clientes que logramos

S TR R 1




\ Pensamiento Critico Resolucion Problemas

N a7 R



Parate a reflexionar

Analiza los datos que te llegan,
no te muevas solo por
sensaciones.







Momentos
Quiero Saber

Momentos
Quiero Ir

® | Labodega del chontaduro L

£ 34min o 30min B 1h23 § 4h17

&

f o ¢
Mercatodo Flgralia Q

—

9 Comfandi,La'Merc
y \

Centro Comercial
Chipichape / / \
y Vs \\

A / 4~
Acuaparque'de |la"Cana \

9 Y /
. ~Cali F/ sunch
Imercados all y Juanch:t
hza Terron Guali

@)
/ n ¢
) Club deportivo Re
v, @ ) 9 lub deportivo R
i P /
Centro Comercial
Palmetto Plaza
\ Vs

Su;%@r Inter Buen® 34 min

o C O't" NA 16
e Q
- s

s . \\Q I SUPERMAYORISTA...

34 min (19 km)

Momentos
Quiero Comprar

Siguenos f L 4

’_a LIBRERIA
N NAC'ONAL LIBROS COLECCIONES

PESCADOS
Y MARISCOS

&

PESCADOS Y MARISCOS COCINA
ESENCIAL
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Eij,j] Multicanal

Pro-economia

colaborativa Sobreinformado

Elnuevo

Concienciadoy :
responsable consu mi dor Hiperconectado
Experiencial Impaciente

Activo
infiuencers

Personalizado




Consumidores que evolucionan, crecen.






Propios = - Ganados




Ecosistema
Digital

LLEGAMOS

ME MANTENGO EN ‘ - . ' A NUEVOS
CONTACTO CON 3 USUARIOS
MIS CLIENTES 4

@® Medios Propios
® Medios Pagados
® Medios Ganados

CREATIVE
SOCIETY



EMAIL WEB DE ATENCION
AL CLIENTE

p ". - . WEBS/LANDINGS - *@ COMUNIDAD/FOROS
SEM . \ WEB A
/ ~, MEDIOS DE CHATS/CHATBOTS )
<Eo ' COMUNICACION PROGRAMA DE
\ \ FIDELIZACION ,
~~, WEBS DE
PUBLICIDAD @ :l‘rencems APP MOVIL

OHNLINE

ENCUESTA .

DESCUBRIMIENTO CONSIDERACION COMPRA RECOMENDACION

!

\
L BOCA A BOCA \

!
/

. MAILINGS

CENTRO DE
CORREO DIRECTO .

RADIO

v A\ COMERCIAL /AGENTE
PRENSA/REVISTAS \ /
/ EXTERIOR N 7
of Ty &
RELACIONES TIENDA/OFICINA OFERTAS EN FACTURAS
PUBLICAS

Fuente: Territorio Digital




Comunicacion completa.
Escucha activa, persuasion mas estilo segun momento y audiencia



0@

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR

DESCONOCIDOS } ) } )) } ») } (2B PROMOTORES

BLOGS CALLS-TO-ACTION EMAILS SOCIAL MEDIA
SOCIAL MEDIA LANDING PAGES FLUJOS DETRABAJO CONTENIDO INTELIGENTE
KEYWORDS FORMULARIOS PUNTUACION DE LEADS EMAIL
PAGINAS CONTACTOS INTEGRACION CRM FLUJOS DETRABAJO
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Commerce Discovery.

« Estamos expuestos en redes a marcas de las que
nunca escuchamos hablar antes, por qué, porque
las redes identifican, por anticipacion, lo que
podemos estar necesitando aun sin que sepamos
o declaremos que lo necesitamos.

* Ya no hacemos plan para ir de compras, ahora
nos pasamos comprando. Pasamos de una rutina
para completar tareas a una experiencia
cotidiana.

« “La audiencia ya no ve las cosas como las veia
antes”




N ,
Aporecer en el ento preciso.

Es efimero, hazlo valer la pena.

Sé creativo, pero sobre todo intel.ig:ente.




La inteligencia
artificial generativa
se dedica a crear
contenido nuevo,
como texto,
imdagenes, musica,
poesia, guiones,
audio y videos.




Usos frecuentes de la Inteligencia artificial

1 Obtener ideas e inspiracion.

N.

Escribir textos.

u ®

Reutilizar contenido adaptandolo a
diferentes audiencias, formatos y tonos.

Crear videos o imdagenes.

Realizar optimizaciones para motores de
busqueda.

o.m.h.

Mejorar la atencion al cliente.

Investigar audiencias






Ocho puntos claves

1. Analizar el entorno

2. Fijar Objetivos

3.Conocer alos
usuarios/audiencia

4.Elegir camino estratégico

5.Definir medios

6.Cronograma del plan

/. Fijar presupuesto -

8.Medir y optimizar resultados O ( B




Cuatro tipos de
objetivos

. :
‘ 'b‘ q «

] — Brandlng (Con er, cer, posicionar,

cordar)

.

afico (Atra
esultado(Convertir,

e
—_—

4 - Engagge

P



CLIENTE CON SU BRIEF

"Tengo este problema" "El problema que tienes
enes

es este” |

"no sé que problema
feno! "Nuestra audiencia
necesita esto"




Mercadeo Digital

Branlding

Influence
Pauta en Redes Sociales Marketing
Patrocinios Grandes Medios
A facebook Twitter
Presencias Fijas Alta Cobertura .
PR Digital Digital OOH c PM Pauta programatica por audiencias Apps
L’;ﬂ“g“_:e Fauta por impresiones CP M_ CPC_ c PV
Portales de Alto arketing
Trafico . Marketing de
Pauta Branding en Moviles Alianzas Contenido
’ PR Digital
Pauta Portales Mdviles de grandes medios P4
Alcance : Segmentacior

i ; Marketing de Buscadores

Mobile Marketing Apps g Remarketing en
Georeferenciacion SEM SEQ pauta
, i Mailing
Pauta Programética Estrategias PULL acebook Remarketing en Juegos
Estrategias PUSH mailing - CRM
QR Codes | inf Marketing d
Uegos uence ;
Shazam Apps &0 : Look Alike ichmedi arketing de
VR - Layar Marketing Richmedia Contenido

CPM- CPC--CPL- CP|

CPM- CPC- CPV-CPL

m

Accion







¢COmo establecer objetivos digitales?

+ Volumen

de usuarios Comunicar, Dar a Conocer, Lanzar

BRANDING Alcance y Frecuencia

VISIBILIDAD

Accionar Algo
CONSIDERATION Trafico al Sitio - Views

CONECTAR - IMPACTO

CPV

CPC - CPA (Audio)

Lograr un Objetivo Tangible
Ventas — Registros - Descargas

CONVERSIONES

Multiplicar el Mensaje
CPE (engagement)
+ Valor para WOoMm Interacciones — Voz a Voz

A .
nunciante ENGAGEMENT INFLUENCIADORES BRAND CONTENT




Audiencia impactada N Que me vean muchoy

Fan/Seguidor seguido.

Visitante al sitio web mmm) Compartir

Consumidor del contenido Que pasen tiempo
conmigo

Registro /Lead —

Prospecto Acciones Conversiones

Cliente =) \/3lor percibido
Experiencia

Cliente fidelizado

. Evangelizador de marca mm) |ealtad
Nutrirlo

FB/IN: German Salcedo Cajiao TW: @Germanchos IG: @Germanchos_






EMAIL WEB DE ATENCION
AL CLIENTE

p ". - . WEBS/LANDINGS - *@ COMUNIDAD/FOROS
SEM . \ WEB A
/ ~, MEDIOS DE CHATS/CHATBOTS )
<Eo ' COMUNICACION PROGRAMA DE
\ \ FIDELIZACION ,
~~, WEBS DE
PUBLICIDAD @ :l‘rencems APP MOVIL

OHNLINE

ENCUESTA .

DESCUBRIMIENTO CONSIDERACION COMPRA RECOMENDACION

!

\
L BOCA A BOCA \

!
/

. MAILINGS

CENTRO DE
CORREO DIRECTO .

RADIO

v A\ COMERCIAL /AGENTE
PRENSA/REVISTAS \ /
/ EXTERIOR N 7
of Ty &
RELACIONES TIENDA/OFICINA OFERTAS EN FACTURAS
PUBLICAS

Fuente: Territorio Digital




el

Requisitos
Computador

Sistema Operativo:
Windows 10 o superior

Contactanos
Procesador: @
Intel Core i3 o superior
(300) 283-7774
Memoria RAM: Minimo (314) 816-1965
4 GB (recomendado 8 GB)

Redes Sociales:

Wi B8 |

DiSCO Duro: n r
Recomendado solido @ Atrevete
Ml DROGUERIA - SOFTWARE a
Pantalla: Resolucion minima @
de 17 pulgadas Eac bk y nOSOtrOS
B periféricos: Lector de codigo ©, | v f
lIEII de barras e impresora POS midrogueriasoftware



Te conozco, te anticipo y
sorprendo.

Te atraigo, te encuentro siendo
yoO.

Te cautivo, soy cercanoy
relevante.

Compartes conmigo, te doy
valor.

Me das, te priorizo, te doy mas.

Y te dejo que lo hagas td

.' (aungue siempre esté a ta lado)



Agradecido de compartir con ustedes.

Ver relacion




% ; .

FB/IN: German Salcedo Cajiao TW: @Germanchos IG: @Germanchos_



Universidad Auténoma de

_  Profesional Independiente
Occidente
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Glosario

Impresion o Impactos: NUmero de veces que se aparece 0 se muestra un anuncio.

Click niUmero de veces que el usuario hace clic en un anuncio.

CTR (Clic Through Rate): Porcentaje de efectividad de clicks sobre las Impresiones. Tasa de clics
VTR (View To Rate): Porcentaje de efectividad de los views sobre las impresiones.

CPA: Costo por Accidn - Costo por Apertura (mailing)

CPL: Costo por lead (Registros)

CPC: Costo por clic

CPV: Costo por view/Visualizacion

CPE: Costo por Engagement o Costo por Envio

CPI: Costo por instalacion o interaccion

Conversion: momento en el que el usuario realiza la accion clave que nos hemos puesto como objetivo (Registro, venta,
descarga).

KPI: Key Performance Indicator, Indicador Clave de Desempeiio.

Landing page: Literalmente “pagina de aterrizaje”.

Lead: Registro

SEO: Abreviatura de Search Engine Optimization (posicionamiento organico en buscadores).
SEM: Abreviatura de Search Engine Marketing, mercadeo en buscadores.



iGracias!

X/TK: @germanchos

|G: germanchos__

FB/In: German Salcedo Cajiao
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