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1. Introducción al marketing digital para exportadores
2. Posicionamiento de marca para mercados internacionales
3. Uso de canales digitales para captar compradores internacionales
4. Herramientas de análisis y toma de decisiones.
5. Preguntas y respuestas

Agenda 
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Introducción al marketing digital 
para exportadores.
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Estudios recientes de Google y Forrester indican que más del 70% 
de los compradores B2B e internacionales inician su proceso de 
compra investigando por internet, antes de contactar directamente 
a un proveedor.



7¿Por qué es clave el marketing digital para exportar 
hoy en día?

• El viaje del comprador internacional comienza en línea. 

Antes de contactar a un proveedor, los compradores 

buscan referencias, casos de éxito, certificaciones, 

condiciones logísticas, precios referenciales y reseñas.

• En mercados como Estados Unidos, Europa o Asia, es 

común que el primer contacto se dé tras haber analizado la 

web de la empresa, su contenido, sus redes sociales y la 

imagen proyectada.

• El marketing digital no solo es una herramienta de visibilidad, 

sino una parte esencial del proceso de internacionalización.



8¿Qué buscan los compradores internacionales en tu 
presencia digital?

•Claridad: Quién eres, qué vendes, y si puedes exportar.

Claridad: 

Quién eres, 

qué vendes, y 

si puedes 

exportar.

Confianza: 

Certificaciones, 

testimonios, 

experiencia 

exportadora.

Accesibilidad: 

Fichas técnicas, 

idioma adecuado, 

posibilidad de 

contacto directo.

Diferenciación: 

¿Qué te hace 

único frente a 

otros 

proveedores 

globales?

No es solo atraer más tráfico, sino atraer a los compradores correctos, construir confianza antes del 

primer contacto, y generar oportunidades comerciales que trascienden fronteras.
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“Exportar ya no empieza en una feria internacional. Hoy comienza 
con una búsqueda en Google.”



10

Posicionamiento de marca para 
mercados internacionales
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“El 73% de los consumidores internacionales afirma que la 
experiencia visual de una marca influye significativamente en su 
decisión de compra.”

Fuente: Adobe – Future of Creativity Report
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¿Qué es el posicionamiento de marca?

• Es la percepción que tienen los clientes internacionales 

sobre tu empresa, producto o servicio en relación con la 

competencia. En exportación, no basta con tener un buen 

producto; necesitas que el mercado objetivo lo identifique, 

valore y recuerde.

Elementos que debes adaptar al expandirte a otros 

mercados

• Nombre de la marca:  Verifica que se entienda bien y no tenga 

connotaciones negativas en otros idiomas.

• Logotipo y Colores:  Evalúa si transmite confianza y profesionalismo en el 

nuevo contexto cultural.

• Slongan :  Traducir no es suficiente: se debe  volver a crear(adaptar con 

sentido local).

• Propuesta de Valor:  ¿Qué necesidad cubres en ese mercado? ¿Qué te 

hace único frente a proveedores locales o asiáticos, por ejemplo?

• Diseño de empaques:  Cumplir regulaciones del país destino, usar símbolos 

reconocidos (orgánico, libre de gluten, etc.) y estilo visual adecuado.
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¿Qué es el posicionamiento de marca?
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““En mercados globales, no gana el producto más barato, gana 
la marca más clara.”
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Uso de canales digitales para captar 
compradores internacionales.
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“El 89% de los compradores B2B utilizan canales digitales en 
algún momento del proceso de compra, y el 57% de la decisión de 
compra ya se ha tomado antes del primer contacto con un 
proveedor.”

Fuente:  Google & Gartner – B2B Buyer Behavior Study
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Son las plataformas y 
herramientas donde puedes 
visibilizar tu marca, mostrar 
tus productos y generar 
confianza con potenciales 
compradores 
internacionales.

¿Qué entendemos por canales digitales en 
comercio exterior?

SOCIAL MEDIA 
MARKETING B2C –B2B

Utiliza plataformas  como 
Instagram , Facebook,  
lLinkedin o Tik Tok.

SITIO WEB - SEO

Crea contenido de calidad, 
como blogs o guías de 
compra, que atraiga a los 
clientes y mejore el SEO en 
los motores de búsqueda

VIDEO MARKETING 
B2B

PUBLICIDAD PAGA

Utiliza plataformas
publicitarias como Google 
Ads , META Ads  y Tik Tok 
ADS para llegar a tu público
objetivo.

MARKETPLACES

Amazon, Ebay,  Alibaba, 
Faire y  otros..

EMAIL /WHATSAPP 
MARKETING 
AUTOMATIZADO

Todavía no esta muerto
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El SEO es un conjunto de 
técnicas que sirven para 
posicionar una página web de 
forma natural en Google, a 
través de la selección de las 
palabras claves.

¿Importancia de 
esta en Google?
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SEO, siiii funcionaaaaaaa



20Seo – Ubersuggest herramienta de Investigación

Veamos una demostración …
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Es un tipo de publicidad online
que aparece en las páginas web
en forma de banners. Puede
tratarse desde el tradicional
banner con combinación de
imágenes y texto, hasta modelos
más elaborados que incluyen
audio, vídeo o formatos
interactivos.
También se puede anunciar en el
motor de búsqueda de Google

Publicidad Digital
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Publicidad Digital
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Publicidad Digital
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Biblioteca de anuncios

Es importante investigar a 

tu competencia, tipo de 

anuncios, formatos y 
estilos.

https://www.facebook.com/ads/library/



25

Publicidad Digital
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Publicidad Digital Resumen de una campaña para 

una tienda online.



27E-Mail Marketing y Automatización



28MArkerPlaces



29E-Mail Marketing y Automatización



30Social media marketing



31Social media marketing



32MArkerPlaces
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“En el comercio internacional, no basta con tener un buen 
producto. Hay que saber mostrarlo, en el lugar correcto, frente al 
comprador correcto.”
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Herramientas de análisis y toma 
de decisiones.
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“El 76% de las empresas exportadoras exitosas monitorean 
constantemente los datos de sus canales digitales para ajustar su 
estrategia en tiempo real.”

Fuente: International Trade Centre – ITC Digital Exporter Survey.



36¿Por qué es vital medir en marketing digital 
internacional?

• Cuando tu producto está llegando (o quiere llegar) a distintos 

países, necesitas saber:
✓ ¿Desde qué países están viendo tu web?

✓ ¿Qué productos generan más interés?

✓ ¿Qué campañas están atrayendo leads?

✓ ¿Qué canal está generando mejor ROI?

✓ ¿Tu web está funcionando bien para compradores de Europa o 

EE.UU.?

• La información en tiempo real te permite tomar decisiones 

más acertadas, adaptar mensajes por región y optimizar tu 

inversión publicitaria.



37¿Por qué es vital medir en marketing digital 
internacional?



Preguntas y 
respuestas

Seminarios Miércoles del exportador

csaldana@atumedidadigitl.com

Christian 
Saldaña Paz
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