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(,Que son las busquedas con
intencion de compra?

Entender qué es la intencién de busqueda y por qué es . o
necesaria hoy en dia es fundamental para poder Ed Itorlal
obtener mas ventas, y lograr una fidelizacion por parte
del cliente hacia tu marca. Como bien lo dice su
nombre es la intencion de busqueda, ya sea por
internet o redes sociales, que tienen los consumidores
para informarse de las opciones de algun producto o
servicio, del que estan interesados, antes de realizar su
compra.

Pero, ¢los consumidores siguen la misma estrategia
en todos los buscadores de internet?

Por ejemplo, un usuario pone en Google: “los mejores
tenis para correr”, lo que hara este buscador sera
facilitar la respuesta a su intencion de busqueda con
opciones a algunas paginas webs en las que le sera
posible adquirir ese producto. O también puede ser el
caso en el que el usuario ya sepa la tienda en linea en
donde lo va a comprar y busca dentro de esa pagina
web. O quizja, prefiera primero irse a una red social
para posterior buscar el producto en algun sitio web.
Para los  emprendedores y/o  trabajadores
independientes resulta muy favorable el hecho de
conocer qué es lo que buscan los consumidores y
como lo buscan, de esta forma podran ofrecerle al
usuario un mejor servicio y experiencia de compra.
De hecho, cada vez mas los usuarios se toman el
tiempo de investigar en diferentes opciones un mismo
producto para comprar en el lugar que mejor cuide
su dinero y satisfaga sus necesidades.

Muchas veces estas compras anticipadas se realizan
antes de que surja la necesidad, que tendra lugar a K P 4

medio o largo plazo. Esta estrategia comunmente la aren erez
realizan en articulos basicos o enfocados al cuidado
de uso personal. Sin embargo, también la llevan acabo
cuando se anuncia un alza de precio.

Recuerda, para tener éxito en una compra anticipada,
debes tener una buena planificacion y estatus en tu
pagina web. Utilizar esta herramienta te resultara muy
atil para tu emprendimiento.
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Q_ ¢Qué es laintencion de busqueda? x | &

Intencion de busqueda de navegacion
Intencidén de busqueda informativa
Intencién de bl]squedakcomercial
Intencién de busqueda transaccionar

Intencién de busqueda en el SEO

W ety

La intencion de bulsqueda (también conocida como intencion del
usuario o intencién de una palabra clave) es la razén por la que
un usuario escribe una consulta concreta en un buscador.
Supongamos que alguien busca "mejor restaurante japonés” en
Google, no intentan navegar a una pagina concreta ni quieren
comprar un producto especifico (al menos, no todavia), quieren
investigar antes de decidirse por una opcion.

Es decir, la palabra clave tiene intencién comercial y puedes
utilizar esta informacion para ajustar tu contenido y que
satisfaga mejor las necesidades de tu audiencia.

-Vlado Pavlik
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INTENCION DE BUSQUEDA DE NAVEGACION Q

| 75 §

La intencién de navegacion significa que el usuario quiere
encontrar una pagina concreta. A diferencia de otros tipos de
‘ intencidn, los usuarios saben con precision lo que estan buscando.

INTENCION DE BUSQUEDA INFORMATIVA Q
\ \ k |

La intencién de busqueda informativa significa que el usuario
quiere aprender algo. Estas busquedas suelen formularse
como preguntas y utilizan palabras como quién, qué, dénde,

por qué y codmo.

INTENCION DE BUSQUEDA COMERCIAL
S A | T ﬂ
4 Incluye las palabras clave que utiliza tu publico cuando investiga antes
de comprar. La intencion comercial se encuentra a medio camino entre
la intencién informativa y la transaccional. El usuario busca informacion,
pero la informacién esté estrechamente relacionada con la conversion.

) HNENIE F'f
INTENCION DE BUSQUEDA TRANSACCIONAL. Q

Iu 5 0 HERT | TEEE——nieme

- Los usuarios quieren realizar una accién concreta, normalmente una p.~ ,/*' j
conversion. A pesar de lo que su nombre indica, la intencién '
transaccional no se limita solo a las compras. Por ejemplo, un usuario |
que hace una bldsqueda transaccional puede querer suscribirse a
una newsletter o descargarse un software.

INTENCION DE BUSQUEDA EN EL SEO

- (QPTIMIZACION EN BUSCADOR)

"

El objetivo principal de los buscadores (como Google) es
ofrecer resultados relevantes a los usuarios. Por tanto, si
quieres posicionarte en Google, debes asegurarte de que
tus paginas satisfacen la intencién de busqueda detras de
las palabras clave a las que te diriges.
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LA PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR

En la era digital actual, comprender la intencién de busqueda es mas que nunca un factor crucial para el
éxito del marketing online y el SEO. La motivacién subyacente a cualquier busqueda, es una compleja
interaccion de factores cognitivos, emocionales, sociales y tecnoldgicos. Va mas alla de las simples
palabras clave y profundiza en la psique del usuario, revelando lo que realmente quiere conseguir.

o 01

Comprender la intencidon de busqueda
es crucial para determinar qué quieren
conseguir realmente los usuarios y cémo
formulan sus busquedas.

Esto puede conducir a mayores indices de S @

clics, mejores tasas de conversion y una
mayor satisfaccién general de los usuarios.
También influye en la clasificacion de las
paginas web por parte de los motores de

busqueda. ’_\
Se rCh Esto incluye el modo en que los usuarios
procesan la informacién, toman decisiones

| sobre qué palabras clave utilizar y cémo

interpretan los resultados.

o4

El futuro de la intencidn de busqueda es ‘
prometedor, con tecnologias emergentes
como la IA y el aprendizaje automatico que
ofrecen nuevas oportunidades, pero también

nuevos retos y responsabilidades.
FUENTE: Ralf Van Veen/SEO
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The customer journey
(El viaje del consumidor)

Es el recorrido a través del cual un cliente potencial toma conocimiento, se relaciona e interactua
con los productos o servicios de una marca. Este proceso puede variar para cada consumidor y es
a través de este viaje que las empresas buscan brindar una experiencia positiva y fluida en cada
paso para atraer y retener a clientes con intencion de compra.

¢Para qué sirve un mapa del viaje del cliente?

Nos ayuda a representar visualmente las cinco etapas por las que pasa el consumidor en
nuestro negocio.

Gracias a esto podras comenzar a fijar eventos clave para la compra, areas de mejora y
motivaciones de los clientes. Este mapa debe contener desde la primera toma de contacto
hasta nuestro objetivo final que puede ser una compra, una llamada o adquirir un servicio.

Antes de poder definir este viaje necesitas conocer a tu tipo de comprador, creando uno o
varios buyer persona (consumidor potencial). De esta manera logrards ponerte en el lugar
del comprador para adquirir toda la informacion sobre él de cara a planear el customer
journey.

CONSCIENCIA

Esta es la etapa
inicial en la que los
clientes conocen tu
negocio, producto

o servicio. Es
posible que lo
descubran a través
de varios canales,
como publicidad,
boca a boca,
motores de
busqueda o redes
sociales.

CONSIDERACION

Una vez que los
clientes conocen tu
negocio, a menudo

realizan
investigaciones
para recopilar mas
informacion sobre
tus ofertas.
Comparan
alternativas, leen
resenas, visitan tu
sitio web y buscan
recomendaciones.

COMPRA

Una vez que el
cliente se ha
decidido, realiza la
compra real. Esto
podria implicar
completar una
transaccion en
linea, visitar una
tienda fisica o
participar en un
proceso de venta
con un
representante.

COMPROMISO

Este paso implica
que el cliente
utilice activamente
tu producto o
servicio que ha
adquirido. Pueden
proporcionar
comentarios o
interactuar con tu
empresa a través
de varios canales.

RENOVACION

Si el cliente tiene
una experiencia
positiva con tu

producto o servicio,
puede convertirse
en un cliente
habitual. Los
clientes satisfechos
pueden convertirse
en defensores de tu
negocio y
recomendar tus
productos a otros.

No suele ser un camino lineal, ya que hoy en dia los consumidores suelen entrar en contacto
contigo, comparar otras opciones y volver a revisar tu oferta por lo que podriamos decir que
es algo mas ciclico.

Es muy importante la forma en la que nos damos a conocer y la estrategia de comunicacion
que tenga tu empresa, ya que sera la carta de presentacion de los productos y una de las
primeras cosas que vera el consumidor. Ademas de que sera de gran ayuda en las fases
posteriores a la venta.

Es una herramienta de gran utilidad para conocer un poco mas a los clientes y poder ofrecer
una experiencia de compra mads enriquecedora y util para el crecimiento de tu negocio.

FUENTE: Vlado Pavlik/Semrush Blog

JUNIO 2024/EDICION ANO 3. NO.26




) -
¢ SllGIEIH\Il COOPERATIVA

ﬁ —A—L—E Todas las marcas tienen un objetivo
w7 y ' claro: conectar con los

& consumidores.

Por eso, se realizaron mds de mil

millones de busquedas en Google

que arrojaron verdades que abrirdn
nuevas oportunidades para que las
marcas consigan una mejor
conexién con sus audiencias.

Fuente: Macarena Meliante/Insights

4 VERDADES QIIE TE ORIENTARAN A
CREAR UNA MEJOR CONEXION CON TU
AUDIENCIA

41%

Tienen como propdsito para este afo
comer mas saludable

39%

Investiga méas sobre sus compras

32%

Aseguran que estdn dedicando
mds tiempo para realizar sus decisiones de

compra

34%

Piensan que la publicidad refuerza los
estereotipos sobre la comunidad LGBTQIA+
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Y, EL 70% DE LAS
r:nioNAs
RECISTRADAS EN
YOUTUBE VEN
CONTENIDO
MULTIFORMATO

Enfocados en vivir el presente, los latinoamericanos buscan dosis diarias de pequefios
lujos al alcance de su presupuesto. Ademds de pequefios placeres, esperan beneficios
mds inmediatos por parte de las marcas. Quieren disfrutar de ellas hoy. Por eso, los
descuentos directos son hoy en dia una excelente opcién. La calidad-precio mandaq, y

las marcas tienen que alinearse con estas expectativas mas inmediatas.

Te recomendamos que conviertas a la IA en tu aliada para responder con una mayor
agilidad a las necesidades cambiantes, a las nuevas tendencias y a la demanda
personalizada en tiempo real.

Hoy, las personas estdn buscando valor e investigan con mayor intensidad y utilizando
mds puntos de contacto. Y este comportamiento influye en que planifiquen sus compras
con mds anticipacion.

Actualmente las personas estdn cada vez mds expuestas a un mayor nimero de
opciones, las biusquedas crecen mds répido que las ventas reales. Pero ;qué buscan?
Obtener el mayor provecho de su compra. Por eso, estdn abiertas a considerar una
mayor variedad de marcas y aquellas enfocadas en segmentos de mercado mds
especificos.

Tu misién es estar presente en el momento de consideracién de los consumidores y, para
conseguirlo, es fundamental que conozcan tu marca.

Hoy en diq, las personas priorizan la relajacién, el bienestar y las nuevas experiencias.
Para afrontar el mundo que nos rodeq, el cuidado personal ya no es negociable. Por
eso, el 49% de los latinoamericanos declara que la razén para realizar un viaje es por
los beneficios que trae a la salud fisica o mental.

Asimismo, los consumidores estdn cada vez mds interesados en productos que les
ofrezcan beneficios holisticos y en marcas que promuevan un bienestar inclusivo.

Por ende, apoyar el bienestar de las personas siempre serd una opcién de mejora para
tu emprendimiento. También al crear un bienestar inclusivo, debe estar dentro de tu
propuesta de valor para que cuando hagan esta busqueda exhaustiva de tu marca se
genere una experiencia agradable y esa compra culmine con éxito y en futuras
compras.
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Hoy las personas pueden buscar lo que
necesitan, en el formato que mds les conviene, y
consumirlo con una intencién empoderada. Y
esa intencién avanza sobre los viejos

estereotipos. Si miramos los datos, podemos
descubrir que un 39% de los hombres
latinoamericanos (+23 pp en 2023 vs. 2022)
estdn consumiendo videos sobre cuidado del
cabello y un 25% estdn mirando videos sobre
magquillaje (+14 pp en 2023 vs. 2022).

Desde 2020 estan creciendo las
busquedas que incluyen los términos

/)

“mejor”, “confiable” y “opiniones”.

El gran desafio para las marcas es, precisamente,
construir el camino hacia la personalizacién para
empoderar a sus audiencias cuando mds lo necesiten.

En  un momento en el que |la
hiperpersonalizacién es la llave del éxito, las
marcas que aprovechen el poder de la IA de
Google se destacardan de la competencia.
Gracias a la integracién de datos, sus anuncios,
precios y hasta paquetes de productos podrdn
alcanzar ese nivel de personalizacién que las
personas esperan a una Vvelocidad sin
precedentes.

Sabemos que las necesidades y los intereses de
las personas son cambiantes. Pero, también,
que estas cuatro verdades te servirdn como
guia para anticipar su comportamiento. Asi,
podrds ofrecerle a tus audiencias la respuesta
que esperan de tu marca y hacer crecer tu
negocio mds alld de lo dindmico que pueda ser
el contexto.
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Marketing
predictivo

El' marketing predictivo es el que usa
diferentes técnicas para predecir el futuro
comportamiento de los consumidores. Detecta
patrones de compra que siguen los usuarios de
una marca para conseguir darles una
experiencia personalizada.

Se basa en dos pilares fundamentales: el big
data y la inteligencia artificial. Las grandes
empresas ya estdn usando esta tdctica que se
aprovecha de las nhuevas tecnologias para
conocer mejor los gustos de sus usuarios y
hacer predicciones sobre sus futuras
compras. Asi, consiguen adelantarse a las
necesidades que tendrdn sus consumidores
potenciales

¢Para qué sirve?

Podemos decir, sin miedo a equivocarnos, que
la anticipacion en marketing es atil, muy atil.
Conocer cudles son los productos que mds van
a triunfar entre los consumidores o los
momentos dlgidos de compra siempre se
agradece.

Las funciones mds destacadas del marketing
predictivo son:

e Predecir patrones de compra y de
consumo.

e Mejorar la experiencia de compra del
usuario.

e Reactivar a clientes inactivos.

e Ofrecer promociones personalizadas.

e Recomendar determinados productos a
usuarios especificos.

e Identificar clientes potenciales a través
del cdlculo del interés.

Fuente:Unir

L

Principales Ventajas:

Viendo este panorama y que el marketing predictivo
es una técnica muy Util para predecir las acciones que
realizardn los clientes. Entonces, ¢qué beneficios
ofrece a las organizaciones? Podemos sintetizar las
principales ventajas del marketing predictivo en las
siguientes.

Mejora la experiencia del usuario en la compra
satisfaciendo sus necesidades.

Consigue una publicidad mejor segmentada, con
campafias personalizadas, lo que nos lleva al
siguiente punto.

Aumenta la frecuencia de compra de los usuarios
al conocerlos mejor y recomendar productos
especificos de su interés. El usuario presta mds
atencién al recibir solo publicidad que le interesa.
Consigue mayor rentabilidad que otros tipos de
marketing e incrementa el retorno en menor
tiempo.

Permite adaptar los servicios a las tendencias o a
las necesidades de cada momento, sacando mds
provecho del producto o servicio.

Incrementa la fidelidad de los clientes.

Mejora la imagen de la marca.
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DIRECTORIO INTERNO

KARLA SANDOVAL

Administracion

55 38 84 34 92
administracion@sociedadcooperativa.com.mx

ARMANDO SERRANO

Originacion

55 35 66 98 95
originacion@sociedadcooperativa.com.mx

KAREN PEREZ

Cobranza

55 38 84 34 92
cobranza@sociedadcooperativa.com.mx

SHARON LEYVA

Integracion

56 36 13 98 76
integracion@sociedadcooperativa.com.mx
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CALENDARIO DE ACTIVIDADES EN LINEA

SESION COOPERATIVISTA

SUMATE A NUESTRA SESION
COOPERATIVISTA

12 DE JUNIO| 12:00PM 0 200Mm

CONEXION CON EXPERTO
SUMATE A NUESTRA SESION 12 DEJUNIO| 12:00P Q Zoom

CON EXPERTO EN MATERIA
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DIRECTORIO COMERCIAL

@ MARIA ANTONIETA CAMACHO | DISENADORA GRAFICA

codicestudio® ESPECIALISTA EN: Disefio grafico y lider de estudio creativo con taller
AT ey  deimpresion
5523212024 (9 5563530800 () tony@codicestudio.com

v~ ARTURO SORIANO |[VENTA DE SEGUROS PARA AUTO

ESPECIALISTA EN: Venta de seguros para autos particulares y de
servicio publico individual o grupal, de vidag, accidentes y
enfermedades y ante danos.

Si estds interesado, por favor, mandar un WhatsApp y nosotros nos
pondremos en contacto contigo.

55 3121 0960 arturosoriano.041169@gmail.com
|\ = g

GUADALUPE DAVILA MORENO|BANQUETES

ESPECIALISTA EN: Servicio de Meseros, Bartenders de barra de
cocteleria, de destilado, taquizas, etc. También contamos con
parrillada, banquetes( 1. 2. 3 tiempos), mesa de dulces, mesa de
postres, etc. Nos adaptamos a tu presupuesto

i) 55 31410999

RICARDO SALES SARRAPY | HIPOTECARIO
ESPECIALISTA EN: RS BOKER PYME E HIPOTECARIO

f) 5521287978 () risales@creditaria.com @ bit.ly/rsbrker

ALBERTO MARTINEZ Y MARTINEZ | ARQUITECTO

ESPECIALISTA EN: Responsable oficial de proteccidén civil en

dictdmenes técnicos en arquitectura, topografia y supervisiéon de
obra.

[ 55 1190 4139 @ consultoriapro.civil@gmail.com
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DIRECTORIO COMERCIAL

MARCO ANTONIO LOPEZ | ARTESANO DE VIDRIO
ESPECIALISTA EN: Se realizan diversos trabajos de arte a base de vidrio.

f) 95 3284 9779

ANDREA VARELA | VENTA DE ARTE DE DECORACION

ESPECIALISTA EN: Productos de alta calidad con edicién limitada para
lograr una exclusividad en los hogares y experiencias inolvidables a
través de los sentidos.

=

o) 5537316747 55 5549 8188

ELIZABETH LUQUE | VENTA DE PRENDAS DE VESTIR
ESPECIALISTA EN: Promuevo las riquezas naturales, culturales y
arquitectonicas de México a través de prendas de vestir y accesorios

o) 552298 2592 @ eluque66@gmail.com @ eluque@encantosdemitierra.com

GABRIEL GARCIA LOPEZ | PROVEEDOR DE TRAPEADORES

ESPECIALISTA EN: Venta de trapeadores revolucionarios que permiten
realizar la limpieza de manera mas facil y rapida.

() 5542651296 ﬂ @King Mop

DAVID JAVIER CRUZ MIGUEL | VENTA DE TABLAROCA,
DUROCK, PLAFONES Y ACCESORIOS

ESPECIALISTA EN: Venta de articulos para construcciéon

i) 551506 1977 w dcgoe_10@yahoo.com.mx
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DIRECTORIO COMERCIAL

LETICIA HERRERA | MAESTRA DE YOGA

ESPECIALISTA EN: Desintoxica y relaja tu cuerpo y tu mente. Logra un
cuerpo mas fuerte, sano y esbelto. Limpia y modifica malas posturas.

) 5543612389 & leticialhv@gmail.com

CARMEN CAMPOS |[PROFESORA DE INGLES

ESPECIALISTA EN: Implementacion académica de estrategias de
aprendizaje en lenguas extranjeras.

() 5528483943 () jesabinoa@gmail.com

ALMA ONTIVEROS | TERAPEUTA

ESPECIALISTA EN: Terapias de sanacién con Angeles y Biomagnetismo
Cudntico.

g 551353 4912

LETICIA VENTURA LUNA IPSIcf)LOGA

ESPECIALISTA EN: Apoyo psicolégico (individual y de grupo) e
imparticion de talleres. Terapia cognitivo conductual, terapias
humanistas como PNL, psicodrama, gestalt, narrativa, terapia breve, etc.
g 5511913569 () venluna.venluna@gmail.com

BEATRIZ CRUZ CHAPOY | MASAJISTA

ESPECIALISTA EN: Masajes holisticos que ayudan a liberar las emociones
y dar sanacién energética.

(% 557400 0756
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DIRECTORIO COMERCIAL

JULIETA MUNOZ/RENTA DE CASA VACACIONAL

ESPECIALISTA EN: Renta de casa en Valle de Bravo. Se renta en dias
festivos (puentes) Semana Santa, Verano, Navidad y fin de afio.
Contdctame para que conozcas la casa

) 7224004483

SEGUROS

Revisa tu proteccién y, la de tus seres amados.

Agendemos una cita:

Maria Elena Simonin Bonilla
. Casi 18 afios de experiencia, acompaiiando
Vop/TPapeador 3 ) a cuidar el patrimonio de mis asegurados.
mesimoninb@yahoo.com.mx
Cel. y WhatsApp: 55 6353 0800

bia y Absorbe

ARTURO SORIANO CARRILLO

CEL.
55 3121 0960

Meses
Sin’
Intereses

Autobus
Poliza empresarial
Molc—cicletpas 12& AFIRME
onal - Carga
= = —- = Casa habitacidn 0
= = Escuelas —
(O 400443 Transporte escolar i

Qualitas
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