Modulo 4. KPIl: qué
indicadores vutilizar para
medir el éxito de mi
cuenta

Hasta ahora hemos visto como actuar y cédmo trabajar nuestra estrategia para
mantener una buena reputacién o cémo prevenir aquellos riesgos que pueden
resultar perjudiciales para nuestro crecimiento en ventas.

Ahora nos centraremos en cémo utilizar todos los datos disponibles en los
canales digitales para generar mds ventas y lograr el éxito en nuestra cuenta.

Las ventas que ocurren en los canales digitales nos proveen mucha informacién
rica para la toma de decisiones y la definicién de estrategias. Es por ello que,
por un lado, vamos a profundizar en qué indicadores medir dia a dia sobre
los datos de nuestra cuenta, pero a su vez, qué herramientas podemos
implementar para ver qué hacen nuestros competidores y entender dénde
encontrar oportunidades para lograr el crecimiento.

Unidad 4.1 Los indicadores claves a
medir en el dia a dia de mi negocio

Para poder mejorar nuestra gestion del negocio, necesitamos conocer qué
sucede con nuestras publicaciones, cudntas veces fueron vistas, qué
participacion de venta tenemos de los distintos productos y cédmo se desglosa
la venta segun las distintas categorias que tenemos como propuesta. Para esto,
Mercado Libre nos ofrece distintas herramientas para poder utilizarlas y, con
esta informacion, establecer estrategias para lograr un crecimiento.

Revise sus ventas brutas, unidades vendidas y el precio promedio de los
productos que vende en cada periodo de tiempo que elija.




Figura 1: Métricas en Mercado Libre

Meétricas

Fuente: Mercado Libre, s.f., https: / /bit.ly /3dQxPDt.

Una prdctica recomendable es establecer objetivos de ventas diarios,
semanales y mensuales para tener un pardmetro de lo que necesitamos o
queremos lograr, e ir monitoreando estas métricas dia a dia para poder
alcanzarlos. Es importante que adoptemos la rutina de revisar diariamente
cémo vamos para evitar que, en casos de proyectar el no cumplimiento de los
objetivos, podamos reaccionar a tiempo, y revisar nuestra estrategia y
propuesta comercial.

Puede revisar las métricas de visitas, cantidad de ventas y conversién. Puede
comparar la cantidad de visitas con el porcentaje de conversién para conocer
cudntas visitas se transformaron en ventas. Para esto, filtre sus ventas por
canal, tipo de publicacién o categoria para conocer cudles generaron mayor
conversion.



https://bit.ly/3dQxPDt

Figura 2: Productos relevantes

Métricas

Productos mas relevantes

Fuente: Mercado Libre, s.f., https://bit.ly /3dQxPDt.

Puede hallar aquellos productos que recibieron mds y menos ventas brutas
para identificar casos de éxito y oportunidades de mejora. Si vende los
productos en mds de un canal, verd en el listado el desempefo qué obtuvo
cada uno y esto le permitird realizar un andlisis mas especifico.

También podra:

® Conocer el porcentaje que representa cada producto dentro de sus ventas
totales.

Saber qué cantidad de unidades vendidas tuvo, en un periodo especifico.
Controlar su stock.

No perder de vista los productos que mds ingresos le generan.

Monitorear aquellos que menos ventas brutas obtuvieron.

Revisar las condiciones de esa publicacién y la ficha técnica para encontrar
oportunidades de mejora que le permitan generar mds ventas.



https://bit.ly/3dQxPDt

Figura 3: Fechas relevantes

Métricas

@ 7 abr. 2020 al 13 abr. 2020 @ 31 mar. 2020 al 6 abr. 2020

Fuente: Mercado Libre, s.f., https://bit.ly /3dQxPDt.

Toda esta informacién se puede filtrar desde el panel de métricas. Se puede
segmentar por fechas personalizadas y comparar con periodos anteriores de
forma personalizada o predeterminada. A su vez, podrd aplicar distintos
filtros:
® FElija las categorias en las que posee ventas y conozca el comportamiento
de sus métricas en ese segmento en particular.
e Si filtra por medio logistico, puede ver los datos de sus ventas en Full, Flex
u otra forma de entrega que use e identificar aquellos medios que
generan mayores ingresos.
® Si, ademds de vender en Mercado Llibre, tiene una tienda online en
Mercado Shops, puede filtrar por canal y analizar el rendimiento de cada
uno por separado.
® Filtre las participaciones que obtiene en las publicaciones de catdlogo o
generales.

Tenemos la posibilidad de detectar, en base a tres métricas, si realmente
nuestro negocio marcha bien, estamos estancados o estamos captando ventas,



https://bit.ly/3dQxPDt

pero por algin motivo nuestros competidores se llevan mds ventas que

nosotros.

Para ello, le comentamos tres métricas que son importantes para entender si

nuestro negocio podria estar vendiendo mds.
¢Esta seguro de que le estd yendo bien? Analice a sus competidores

Figura 4: Analisis de la competencia

il

Fuente: Mercado Libre, s.f., https: //bit.ly /3wl1pr1.

Muchos vendedores suelen creer que estdn en un momento exitoso. “El
mes pasado creci un montén” explican, considerando su porcentaje de
crecimiento. Pero esos numeros aislados no sirven para entender
verdaderamente la performance. Supongamos que un vendedor crecié
el 10 % con respecto al mes anterior. En esa misma categoria; sin
embargo, el crecimiento promedio fue del 20 %. zRealmente “fue
bueno” ese mes? Contextualizar la variable de crecimiento es
fundamental para evaluar correctamente el desempeiio.
Organizate de acuerdo a la estacionalidad

Hay algunos productos que se venden uniformemente todo el

aio. Es el caso, por ejemplo, de las cunas para bebés: mds alld de que



https://bit.ly/3wl1pr1

los nacimientos varian durante el afio, las ventas se mantienen
constantes. Lo mismo sucede con los esmaltes semipermanentes. Pero
otfros tienen sus momentos: las ventas se disparan en ciertos periodos y
caen en oftros. Es el caso de los juguetes en la época navidefia.

Comprender la estacionalidad de un producto es clave para
la planificacion del afio; en definitiva, a esas épocas de picos de
ventas no se puede llegar sin sfock, sin una logistica adecuada para el
envio y sin un equipo detrds que responda a todas las preguntas de
los posibles compradores. Estar al tanto de los movimientos de la
demanda es fundamental para llegar listos y no dejar pasar ninguna
venta. (Mercado Libre, s.f., https://bit.ly /3wl1pr1)

Debemos tener en cuenta el manejo y proyecciéon de ventas para evitar que,
ya sea en épocas de estacionalidad o en las ventas constantes, adelantarnos a
los quiebres de stock. Alli, tenemos que planificar la reposicion de los
productos, entender los tiempos de demora de entrega por parte de nuestros
proveedores y el stock real disponible en el momento que solicitamos la
reposicidon para evitar que, al tener un faltante de stock, nuestra publicacién se
pause y perder posicionamiento hasta el reingreso de la mercaderia.

Para ello es importante ser ordenados y dedicarnos el tiempo necesario para
entender (segin nuestras métricas de ventas) del stock disponible en ese
momento, qué cantidad de dias nos cubre de ventas. Al momento de planificar
la reposicién, se consideran los tiempos de entrega para que el reingreso de
stock ocurra antes de tener un faltante de mercaderia.

Si muchas personas visitaron tu publicacién, pero ninguna
comprd, entonces, es momento de analizar el problema. El niUmero «a

observar para medir esto serd la tasa de conversién. Esta se obtiene
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dividiendo la cantidad de ventas sobre la cantidad de visitas que

recibiste.

VENTAS TOTALES
TASA DE CONVERSION =

VISITAS TOTALES

Cuanto mds grande sea tu tasa de conversidon, mejor, ya que
estards convirtiendo mds visitas en ventas. En este caso, el contexto
también es fundamental: existen herramientas que te permiten
comparar tu tasa de conversiéon con la media en tu categoria, para
poder tener un panorama mds preciso sobre tu caso, y evaluar cudnto
margen queda para mejorar tu rendimiento.

Hacer crecer la tasa de conversion es todo un desafio, y si el
nimero es bajo, podria deberse a varios motivos: la calidad de
respuesta que brindan los operadores, el nivel de detalle y claridad en
la descripcién, la cantidad y calidad de fotos o la falta de servicios
adicionales, como pueden ser los envios gratuitos o las cuotas sin

interés. (Mercado Libre, s.f., https://bit.ly /3wl1pr1)

También podemos agregar otros factores que influyen en esto, por ejemplo:

Precios poco competitivos en mis publicaciones, en comparacién con las

publicaciones de la competencia.

Existencia de informacién contradictoria en las publicaciones.

El tiempo medio de respuesta es muy extenso, en consecuencia, la

respuesta no es eficiente.




Te comentamos algunos datos que son importantes para entender qué genera
mds demanda de nuestros productos.

® Los sellers que tienen reputacién verde tienen casi tres veces mds visitas por
listado de publicaciones que el resto de los sellers.

® Los productos con buenas fotos tienen 2,5 veces mds visitas que aquellos
cuyas fotos tienen mala calidad.

e Contar con envio gratis genera 50 % mds de visitas que una publicacién sin
envio gratis (impacta en posicionamiento).

® A mayor cantidad de si vendidos en una publicacién, mayores son las
visitas recibidas y la conversién total.

En base a las métricas explicadas y la informacién que podemos recabar,
debemos concentrarnos en cémo detectar inconvenientes que perjudican
nuestro nivel de ventas o el crecimiento del negocio. En el siguiente cuadro te
mostramos, segin la métrica, cudles pueden ser los potenciales problemas y
algunas posibles soluciones:

Tabla 1: Métricas, causa y soluciones

Métrica Busqueda de causa raiz Posibles
(qué y cémo) soluciones

Interés sPor qué generd poco Revisar si  las
interés en mi listado de publicaciones
productos? estdn bien

creadas  (fotos,

Alta  proporciéon  de descripcion
oferta irrelevante. acorde no
Publicaciones no confusa, etc.).
relevantes.
Mal posicionamiento Revisar si la
(reputacién, publicacién, propuesta de
precios poco valor  es la
competitivos, muchas indicada.

preguntas con mal
tiempo de Revisar si los




respuesta/conversién).

items son uno de
los items mds
buscados.

Comparar los
precios propios
con los de los
competidores.

Oferta relevante

sPor qué es alta la
cantidad de ofertas que
no son efectivas?
Publicaciones duplicadas.
Productos que no estdn
siendo buscados.

Precios muy caros.
Publicacién no efectiva
(ver publicacioén).

Eliminaciéon de
listings
duplicados.

Andlisis de
listings no
efectivos.

Relevar
competencia vy
propuestas
comerciales.

Campahias y publicidad

sPor qué el trdfico
generado es bajo?

Inadecuada inversiéon en
ofertas.

Inadecuada
participacion de
campanas comerciales.

Revisar los gastos en
publicidad y la
participacién del seller
en las campanas
comerciales.

Productos que consumen
toda la inversién pero
poca venta.

Recomendar
publicidad  por
producto.

Participar de
always on.

Envio gratis.

Productos
piedras (poca

venta, mucho
consumo de
pauta).
Estrategia de
campana.

Fuente: elaboracién propia.




Figura 5: Métricas y acciones

Posicionamiento Oferta y Demanda Promocion Publicidad
Trabajar en las variables Revisar cuales son los Participacidn en Generar mas visitas a
de publicacién y post productos mas buscados v campafias y acciones través de publicidad
venta gue impactan en la competitividad de la comerciales paga.

Search oferta
- (SLEL ﬂ_/
fn
VISITAS CONVERSION VENTAS

Fuente: elaboracién propia.

La buena noticia es que hay mucha ayuda al alcance de la mano:
desde el App Store de Mercado Libre podés descargarte
herramientas compatibles que te ayudan a agilizar y mejorar tu
rendimiento. Usando Nubimetrics, por ejemplo, podés saber
exactamente qué lugar ocupas como vendedor en el ranking de ventas
de tu categoria, o bien comparar tu tasa de conversién con la de tus
competidores directos.

Todo esto puede convertirte en un mejor vendedor en Mercado
Libre. iEs hora de comenzar a profundizar tus conocimientos para

transformarte en un auténtico experto!l (Mercado Libre, s.f.,

https:/ /bit.ly /3wl1pr1)



https://appstore.mercadolibre.com.ar/?utm_source=vendedores&utm_medium=referral&utm_campaign=Texto_OP_GPNubi&utm_content=AppStore

Unidad 4.2 Apps para medir los
indicadores claves. Comparaciéon con
competidores

Como vimos en las secciones anteriores, es importante conocer nuestras
métricas y como es el desempefio de nuestras publicaciones. Pero, con esos
datos, ¢como saber si estamos a la altura de la competencia? Es importante
poder ver métricas de quiénes ocupan nuestro lugar en la “vitrina” de
Mercado Libre y es bueno entender cémo rinden nuestras publicaciones en
comparacion con las de la competencia.

Para ello, en esta secciéon desarrollaremos qué es importante analizar, cémo
debemos hacerlo y hasta le recomendaremos algunas aplicaciones que puede
contratar para analizar la informacién de lo que sucede en la vereda de
enfrente.

En el ecosistema digital, los negocios que no innovan tienen los dias
contados. Sin importar su tamafo ni la vertical a la que pertenezcan,
para adaptarse a tiempo a los vertiginosos cambios del sector todos
ellos deben mejorar sus procesos de manera permanente. Analizar a la

competencia puede ser un buen punto de partida para conseguirlo..

También conocida como comparaciéon evolutiva, el benchmarking
es una técnica mediante la que una compania puede analizar sus
productos o servicios en comparacién con otras empresas de su rubro.
A diferencia de lo que suele pensarse, esto no implica copiar sus
métodos, sino estudiar de manera detallada cémo funcionan los

jugadores de un sector para detectar oportunidades de mejora.




Es decir, una estrategia de benchmarking correcta es la que
logra conseguir datos de sus competidores y aprovecharlos a su favor,
logrando diferenciarse de ellos. (Mercado Libre, s.f,
https:/ /vendedores.mercadolibre.com.ar/nota/analisis-de-la-competen

cia-como-hacerlo-y-para-que-sirve/)

Lo primero que debemos hacer es identificar quiénes son nuestros
competidores directos, quiénes venden los mismos productos (o similares) a los
que nosotros comercializamos. Lograr definir nuestros competidores es algo
que debemos analizar en detalle, buscar competidores que podamos aspirar
y no centrarnos en quienes estén por debajo de nuestra performance, sino que
se trata de encontrar a quiénes queremos alcanzar en rendimientos.

Una vez definido este aspecto, recolecta informaciéon sobre su
desempefio, en diferentes frentes, como por ejemplo:

® Los productos que comercializan y sus precios.

® La plataforma de pagos que utilizan.

® El método de envios que ofrecen.

® Las palabras claves que utilizan en su pdgina web.

® FEl nimero de seguidores que tienen en las redes sociales, etc.

Estos datos, que podés recabar de manera manual, con
herramientas online y con fuentes internas y externas, te dardn pistas
sobre la relacién que tu competencia tiene con sus actuales vy
potenciales clientes. Toda esta informacién puede resultar algo
abrumadora, y es por eso que antes de revisarla es importante que

detectes cudles son tus principales puntos débiles. Este andlisis deberads




haberlo hecho previamente a la hora de establecer tu plan de

negocios.

Si te estds lanzando por primera vez al andlisis de tu
competencia, Google Trends, Page Speed y Similarweb son de suma
utilidad para entender la estrategia de quienes estdn en la vereda de

enfrente.

Después de recabar la informacién, llega el momento de
estudiar métricas y detectar cudles son las mejores prdcticas de tus
competidores. El paso siguiente serd decidir cuando y de qué manera
conviene implementarlas, siempre mejoradas y adaptadas, dentro de
tu propio negocio.

Ademds de aprender de otras empresas, en algunos casos, el
benchmarking puede convertirse en el puntapié para generar alianzas
estratégicas con algunas de ellas.

En resumidas cuentas, analizar a la competencia no es
solamente un estudio comparativo, sino una manera de capitalizar la
informacién obtenida para impactar de manera positiva en las
métricas de tu  propio negocio. (Mercado Libre, s.f.,
https: / /vendedores.mercadolibre.com.ar/nota/analisis-de-la-competen

cia-como-hacerlo-y-para-que-sirve /)




Cuando analizamos informacién de nuestros competidores, podemos detectar
oportunidades de negocio que no habiamos considerado e incluso incorporar
productos que podemos haber descartado por no conocer su rendimiento en
los canales digitales. En oportunidades, podemos entender que nuestros
competidores venden nuestros productos, pero con accesorios complementarios
que rinden mejor en formato “combo” que individual. Algunas publicaciones
pueden rendir mejor en la versidn cldsica y otros en premium (tipos de
publicaciones que vimos en médulos anteriores), o convierten mejor con envio
gratis qué con envio a cargo del comprador.

Un dato no menor: en muchos verticales, las reglas de negocio no son las
mismas que en los canales presenciales. Existen muchos productos que, si los
tenemos en una tienda fisica y no se venden como esperamos, se puede
probar con el canal online y ver si hay una oportunidad de negocio alli.

Para obtener informacién de forma maés clara y sencilla, Mercado Libre ofrece
un portal de aplicaciones que estdn disponibles para obtener datos de
competidores de nuestro rubro con el fin de poder generar informacién que
nos permita seguir creciendo en el marketplace y superar nuestras propias
barreras.

4.2.2 App para andlisis de mercado y meétricas de
competencia

Real Trends y Nubimetrics son, por ejemplo, dos de las aplicaciones mds
vtilizadas para poder recabar informaciéon de lo que sucede en Mercado
Libre y, con el andlisis de algunos indicadores, se pueden encontrar
oportunidades para mejorar el negocio o crear nuevos negocios.

Estas aplicaciones se pueden encontrar en la seccidén correspondiente dentro
de la plataforma del marketplaces
(https://appstore.mercadolibre.com.ar/search /analisis-y-reportes).

Como dijimos anteriormente, son herramientas que se contratan (tienen un costo
mensual o anual segun el plan o formato de contratacién) que tienen la
posibilidad de vincularse a nuestra cuenta de Mercado Libre en muy pocos
pasos.

A continuacién, detallaremos algunas de las funcionalidades que ofrecen cada
una de estas herramientas. Nos enfocaremos en la analitica de competencia y
mercado.



https://appstore.mercadolibre.com.ar/search/analisis-y-reportes

Es la plataforma lider de herramientas de andlisis y gestiéon para optimizar tu

negocio y aumentar fus ventas en Mercado Libre. Real Trends te permite hacer

las siguientes acciones:

Segui a tus competidores

Comparate y tomd decisiones a tiempo.

Analiza el mercado

Enterate todo lo que sucede en Mercado Libre y descubri nuevas
oportunidades de negocio.

Medi tu actividad

Conocé los indicadores de tu cuenta.

Optimiza tus publicaciones

Mejord el posicionamiento y aumentd tus probabilidades de venta.
Gestiona tus ventas

Administrd tu trabajo desde un solo lugar y optimizd tus tiempos.
Respondé tus preguntas

Gand tiempo con nuestras herramientas para contestar rdpido y
completo.

Converti a toda hora

Configurd respuestas automdticas y transformd preguntas en ventas.
Publicéa y actualizd masivamente

Publica y editd tus productos todos juntos.

Despacha a tiempo

Usd nuestras facilidades para el armado de tus paquetes.

Contactd a tus compradores




Respondeles los mensajes y ofrecé un buen servicio posventa. (Belu
[usuario], 2022,
http://ayuda.real-trends.com/es/articles/2813602-que-es-y-para-qu

e-sirve-real-trends)

Al momento de configurar nuestra cuenta asociada a la herramienta, Real
Trends leerd nuestras publicaciones, detectard las categorias que
comercializamos y nos mostrard informacién especifica asociada a estos
verticales.

Mercado

Dentro del ment izquierdo de la herramienta, veremos una seccién que se
llama “Mercado”. Este segmento nos muestra un panel similar a la imagen
siguiente. Podemos encontrar informacién de qué sucede segun los distintos
rubros o categorias y conocer caracteristicas del “mercado”: cdmo viene y qué
debemos considerar.

Figura 6: Seccion Mercado (categorias principales)

Sl
27/12/2020 - 27/01/2021 Todas las categorias Alfabéticamente
Accesorios para Vehiculos Agro Alimentos y Bebidas Animales y Mascotas
8745265 136.875 9.316 3.064 226.018 50.012 161.475 38.256
Antigliedades y Colecciones Arte, Libreria y Merceria Bebés Belleza y Cuidado Personal
522239 69.660 397.528 66.007 261.820 86.382 477315 78737 3,6%

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,
https://www.real-trends.com/ar /).



https://www.real-trends.com/ar/

Figura 7: Seccion Mercado (categorias principales)

27112/2020 - 27/01/2021 Todas las categorias v Alfabéticamente (5-‘ Q @
Deportes y Fitness Electrodomésticos y Aires ... Electrénica, Audio y Video Entradas para Eventos

61571 161749 74% 266.446  89.469 8,6% 487204 102.850 4,9% 2718 3.349

Herramientas y Construcci... Hogar, Muebles y Jardin Industrias y Oficinas Instrumentos Musicales )
860158 108.541 1980341 312.579 15,9% 313720 94.001 2% 271952 45.955

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,
https:/ /www.real-trends.com/ar/).

Alli podremos filtrar por rango de fechas y veremos el primer nivel de las
categorias dentro de Mercado Libre. De las categorias en las que
participemos, podremos ver mds indicadores que de aquellas que escapan a
nuestra influencia. Los datos que veremos son:

® Titulo de categoria o rubro.

® Llinea de tendencia (creciente en verde hacia arriba de izquierda a
derecha, estable en color amarillo y simulando una tendencia plana,
decreciente en color rojo en caida de izquierda a derecha).
Cantidad de publicaciones y cantidad de vendedores en ese rubro.
Porcentaje de participacién de ese rubro sobre el general donde estamos
posicionados. A medida que entramos a un segundo o tercer nivel, este
porcentaje mostrard la participacion sobre el nivel en el que estamos
posicionados.

® Fuego o llama. Es una representacion visual que nos muestra que esa
categoria estd transitando un crecimiento destacado por encima del resto
de las categorias dentro de Mercado Libre.

A la derecha de la linea de tendencias, podremos ver que cuando
posicionamos el mouse nos habilita la opcién de entrar a un nivel mdas por
debajo del que tenemos seleccionado. Una vez que estamos en el nivel que
deseamos, podemos ingresar a ver el detalle de esa categoria y veremos la
siguiente informacién:
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Figura 8: Mercado, tendencias y participacion

- ' X
Concentracién de mercado Tendencia 984 articulosipublicados
o | 4
1.440 0 % 1% (110) con ventas 89% (874) sin ventas
i es yendidas 18% (185) nuevos 82% (798) usados

20% (190) Premium 43% (425) Clésica 37% (369) Gratuita
r

Besde 2/ dic; biasta 12/ gng 0% (0) con Mercado Envios 100% (984) sin Mercado Envios
w,

17,6% 1,9% $82761 4% (46) con envio gratis 95% (938) sin envio gratis

Ver detalle

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,
https: / /www.real-trends.com/ar/).

Como podemos ver, obtenemos informacién de cémo estd concentrado el
mercado, cudl es la tendencia, la participacion de facturacién, la participacion
de unidades vendidas y el ticket medio.

A la derecha, veremos informacién de cédmo participan las ventas segin las
propuestas comerciales, donde empezamos a tener algunos datos de qué
sucede con la propuesta comercial y como es la tendencia de interés por parte
de los clientes.

Figura 9: Tendencia

Articulos publicados 26/12/2020 - 26/01/2021

1200

o e T T ——

800
600
400

200

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,

https:/ /www.real-trends.com/ar/).
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Al revisar la cantidad de articulos publicados a lo largo del tiempo dentro del

vertical que estamos analizando, nos puede dar una referencia de cémo crece

la competencia en publicaciones (o no) dentro de nuestra categoria. Podemos

detectar tendencias o picos de altas y, en base a ello, conocer cémo debemos

accionar.

Palabras mas buscadas. Palabras claves

Figura

10: Ejemplo de palabra clave

> LAVAVAJILLAS > BUSQUEDAS

Palabras mas buscadas

Fuente:

captura de pantalla  de Real Trends (Real Trends,

https:/ /www.real-trends.com/ar/).

Dentro
fueron,

de esta herramienta tenemos un apartado que nos muestra cuales
dentro del periodo seleccionado, las palabras y la combinacién de

palabras mads utilizadas asociadas al vertical.

Este dato tampoco es menor y nos permitird obtener informacién en dos

sentidos:

Por un lado, saber qué busca la gente como tendencia, lo cual nos puede
generar la oportunidad de conseguir productos que se buscan y no
ofrecemos. Otra posible consideracién es revisar si ese producto lo tenemos
para comercializar en otras vias o canales, pero no estd publicado en
nuestra cuenta de Mercado Libre.

Otro dato muy importante que podemos aprovechar es optimizar nuestras
publicaciones. No nos olvidemos que el buscador dentro de Mercado Libre,
si bien tiene asociadas muchas reglas dentro de su algoritmo, su
funcionamiento es semdntico. Esto quiere decir que, si dentro de nuestro
titulo o en secciones especificas de nuestra publicacién existe una o varias
palabras que el cliente o potencial cliente utiliza para buscar, tenemos mas
probabilidades de figurar en la primera pdgina que si no las tenemos o
tenemos menos palabras.
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Figura 11: Publicaciones mas vendidas. Vendedores que mds venden

R Precio Unidades .
Publicaciones N Facturacién
promedio vendidas
— Lavavajillas Whirlpool Wivi4 De 14 Cubiertos Plateado 220v - 240v
1 Mercada Envios [ $153.333 +60 $9.200.000
WHIRLPOOL ARGENTINA
— Lavavajillas Whirlpool Wsfo3i2 De 10 Cubiertos Acero Inoxidable 220v - 240v
2 Mercado Envios 1) $140.000 +30 $4.200.000
WHIRLPOOL ARGENTINA
i:t- Lavavajillas Drean Dish 15.2 Dt De 15 Cubiertos Acero Inoxidable Y Gris 220v
3 Lo $100.000 +30 +$3.000.000
SATURNO-HOGAR

—= Lavavajillas Drean Dish 15.2 Dt De 15 Cubiertos Blanco 220v
a4 Lo $105.000 +20 +$2100.000
GENESIOHOGAR

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,

https:/ /www.real-trends.com/ar/).

A medida que seguimos revisando informacién, llegamos a la seccién de
publicaciones que mds vendieron en la categoria en cuestién, ya sea en
facturacion o en unidades. Alli podremos ver informacién de venta total
aproximada como asi también en unidades, con su ticket medio promedio en
ese periodo.

Mediante los iconos exhibidos, podemos ver cudles son las principales
propuestas de la publicacién (cldsica o premium, envio gratis, Mercado Envio)
y ya aqui empezamos a tener informacién de quién es el vendedor que ocupa
ese lugar dentro del top de publicaciones.

Siguiendo con la informacién, por Ultimo, podremos ver cudles son los
principales 20 vendedores que ocupan el top para saber a quién de ellos
podemos mirar como potenciales competidores.



https://www.real-trends.com/ar/

Figura 12: Mas informaciéon

Vendedor Unidades vendidas Facturacion

é SATURNO-HOGAR +110 +$8.900.000
2 © TIOMUSA +20 +$2.300.000
3 é ELECTROPREMIUMHOME +5 +$1.000.000
4 € FRAVEGA +10 +$826.000

5 @ PLVENTURES +2 +$702.000

6 VIVIANAISABELDELMAU +2 +$609.000
7 © OVERHARD DIGITAL +5 +$601.000
8 & priccosa +5 +$495.000
9 © GENESIOHOGAR +5 +$469.000

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,
https://www.real-trends.com/ar /).

Con estos datos de los vendedores tenemos una primera aproximacién de
quiénes son nuestros competidores o aspiracionales para poder seguirlos y

revisar periédicamente su desempefio, entender sus estrategias, sus fortalezas
y debilidades.

Competencia

Como vimos, con el dato de quienes son nuestros competidores, podemos
ingresar a la secciéon dentro del men0 lateral izquierdo de Real Trends e,
ingresando en “Competencia”, podemos definir quiénes son aquellos
vendedores de los que queremos tener mds informacién.

Una vez que ingresamos, podemos buscar por nombre de vendedor o pegar el
link de alguna de sus publicaciones para que Real Trends obtenga informacién
relevante para nosotros. Algunos datos serdn histéricos y otros los comenzard
a recabar desde que nosotros lo definamos como competidor directo.

Luego de obtener informacién, podremos seleccionar con cudles queremos
hacer una comparaciéon directa entre nuestra cuenta y la de ellos. La
herramienta nos mostrard reportes comparativos.

Ventas de nuestra competencia
En un grdfico de lineas, podremos ver cdmo se desempeiia la venta nuestra y

la de los competidores seleccionados a lo largo de un periodo definido.
Podremos analizar venta por unidades, en facturacién o incluso por visitas.
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Figura 13: Analisis de venta por periodo

Ultimos 14 dias ~ | 14/01/2021 - 27/01/2021 Exporta
Unidades vendidas Visitas Facturacion
600
500
400
300 . _—/\‘\
200 // \\
100 . i \
\
2021-01-14 2021-01-15 2021-01-16 2021-01-17 2021-01-18 2021-01-19 2021-01-20 2021-01-21 2021-01-22 2021-01-23 2021-01-24 2021-01-25 2021-01-26 2021-01-27
SATURNO-HOGAR LHCONFORT 1 NEW-VENTURES :T\OMUSA

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,
https: //www.real-trends.com/ar/).

Rendimiento de publicaciones

Como primera informacién, sabremos cémo estd conformada la cuenta que
estamos analizando: su nivel de reputacién, su medalla en Mercado Libre, si es
Tienda Oficial o no, cudntas publicaciones activas tiene en el Marketplace,
cudntas de ellas vende y cémo estdn distribuidas entre tipo de publicacion
clasica o premium.

Figura 14: Rendimiento de publicaciones

Publicaciones

Activas Con ventas Tipos de publicacién
SATURNO-HOGAR
_ 888 63% I
—
TIOMUSA
_ 2604 74%  ——]
— 3
LHCONFORT
_ 909 68% E——
—
NEW-VENTURES
= 393 89% ]

Fuente: captura de pantalla de Real Trends (Real Trends,
https: / /www.real-trends.com/ar/).
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Principales indicadores a comparar

Al seguir

revisando esta herramienta obtendremos

informacion de los

principales indicadores que miden la performance de nuestros competidores

directos y alli podemos interpretar qué oportunidades de mejora tenemos o

qué puntos debemos prestar mayor atencidén para buscar el crecimiento de

nuestra cuenta.

Figura 15: Indicadores a comparar

Visitas

388.235

1.021.402

441155

341.880

Fuente:

Unidades vendidas

5785

46n

1180

1.074

captura  de  pantalla
https://www.real-trends.com/ar/).

Facturacién

$38606.255

$96.258.848

$70.385.244

$40.086.833

$17605.221

de

Conversidén

0.49%

0.27%

Trends

Ticket
promedio

$28.387

$16.639

$15.265

33.972

$16.392

(Real  Trends,

Entre los indicadores que podemos seleccionar para comparar nuestro

desempeno con los competidores seleccionados tenemos:

® Visitas, que es la cantidad de potenciales clientes que vieron todas

nuestras publicaciones y las de nuestra competencia.

Unidades vendidas totales en el periodo seleccionado.

Facturacion total en pesos.

® Conversion, donde entendemos la relaciéon entre las ventas y las visitas

recibidas por cada una de las cuentas de andlisis.

® Ticket medio promedio de la cuenta en el periodo analizado.

En términos generales, podemos hacer una analitica para entender en cudles

de esos indicadores estamos por debajo o por encima de la media y

profundizar cudl puede ser la causa por la que no figuramos en los mejores

niveles.
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Con toda esta informacién podemos detectar oportunidades de mejora.
Mencionamos algunos ejemplos que le pueden servir para entender la
oportunidad analitica que se presenta. Al comparar, por ejemplo, la primera
fila de la imagen anterior (nuestra cuenta) con la segunda fila (nuestro
competidor), podemos concluir:

® Las visitas del competidor son casi tres veces superiores a las nuestras. Hay,
ademds, una tasa de conversiéon mds elevada, por lo tanto, el competidor
tiene mds unidades vendidas.
Si este dato lo analizamos con mayor detalle, con la cantidad de
publicaciones activas del competidor y cudntas de ellas tienen ventas,
podemos llegar a deducir que podemos necesitar mejorar o aumentar
nuestro surtido de productos y publicaciones.
Otro dato a revisar es cémo participa la venta de este competidor,
segun el ticket medio, amerita considerar tener publicaciones con
financiaciéon sin interés para poder lograr mejor conversién vy, en
consecuencia, un crecimiento en ventas.

® En el mismo caso, si vemos el ticket medio, podemos entender que los
productos vendidos por el competidor en cuestiéon no son los mismos que
nosotros vendemos o son de un valor mds econdémico. Esto puede significar
que el volumen de venta y por consiguiente, posicionamiento de la cuenta,
puede ser mejor por tener mayor cantidad de ventas que nuestra cuentaq,
lo cual lo ayuda a captar mayor cantidad de visitas y potenciales ventas.

® El porcentaje de conversidon puede significar, a grandes indicios, que el
competidor tiene productos que resultan mds atractivos que los nuestros
como propuesta, mejor calidad de publicacién o mejores precios. Estos
datos son importantes para revisarlos en profundidad y entender si
debemos mejorar en ese sentido o no es necesario.

Publicacion mas vendida por competidor
Por Ultimo, podemos ver cémo vende cada una de las publicaciones del

competidor que estamos analizando. Se ordenan de manera decreciente
todas y cada una de las publicaciones que tuvieron, al menos, una venta.




Figura 16: Publicacion mas vendida por competidor

Precio unitario  Tota

; Calefactor Multigas Eskabe 521 Th 5000 Kcalh MF Cuotas = $1L651118.00
= Calefactor Multigas Eskabe 521 Tb 3000kcal MF Fiezoelectrico 45 $15799.90 $710.995.50

Fuente: captura de pantalla  de Real Trends (Real Trends,

https:/ /www.real-trends.com/ar/).

En el médulo “mercado” de esta herramienta tendremos informaciéon para
detectar los productos que mejor desempefo tienen y llevar su estrategia al
siguiente nivel. Esta es una aplicacién Gtil para tener una visién panordmica de
coémo estd su negocio en Mercado Libre y permite encontrar la direccién
adecuada para hacer crecer la rentabilidad de manera exponencial.
Nubimetrics:

® Detecta oportunidades.
® Analiza informacién sobre la oferta de Mercado Libre.

® |dentifica quién vende, cudndo y dénde se vende.

Nubimetrics es una herramienta pura y exclusivamente desarrollada para
analitica de mercado, competencia y de performance de publicacién mas
profunda que lo explicado en el caso de la herramienta anterior.

En muchos campos, la informacién es similar a la ofrecida por Real Trends
(venta por categorias, cdmo se vende y como participa).
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Figura 17: Panel de informacién

Mercado Libre visién Global

13.50% 12.48%
$12.387

4.55%

$12.387

2.35% 1.10%

$12.387

0.34%

0.22%

$12.387 $12.387

1.52%

$12.387

$12.387 $12.387

Fuente: captura de pantalla de Nubimetrics (https://www.nubimetrics.com/).

Figura 18: Panel de informacién

Estacionalidad y Crecimiento

Estacionalidad Mercado Libre @ Mi Negocio @ N
05 - 2017
@ MiNegocio Ventasen§: 4\ 80,47 % Vs. Mes Anterior
@ Mercado Libre Ventas en $: \, 35,02 % Vs. Mes Anterior
——
Ene. 2017 Feb. 2017 Mar. 2017 Abr. 2017 May. 2017 Jun. 2017 Jul. 2017 Ago. 2017 Sep. 2017 oct. 2017 Nov. 2017 Dic. 2017
imi T ibre i i »
Crecimiento Mes a Mes Mercado LibTe (@ Mi Negocia'®r [«
B = = E oo = = = = B
. . ® MiNegocio Ventasen$: 4\ 80,47 % Vs. Mes Anterior ;
® Mercado Libre Ventas en $: {, 35,02 % Vs. Mes Anterior

14501 Valoracion 151 EXELENTE

Ene. 2017 Feb. 2017 Mar. 2017

Abr. 2017 May. 2017 Jun. 2017 Jul. 2017 Ago. 2017 Sep.2017 Oct. 2017 Nov. 2017 Dic. 2017

Este mes creciste por encima de Mercado Libre, ganaste cuota de mercado con respecto a la competencia.

Fuente: captura de pantalla de Nubimetrics (htt

www.nubimetri
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Figura 19: Panel de informacién
Mercado por Categorias

—— $2.696.990.688

Peceaosiospara venicuos [T B M e

Accesorios para Vehiculos

$393.062.749 $177.811.831

Yo + 5807 % YD 461,88 % YOV 414064 % YO +1311 %

$42.581.151

Yoy +9786% | VID410211% YoY+10295% | YID4T1067%

$11.430.604 $6.276.961

YoY+1.01433% | YD+ 115891 % YoY +428% VD+11,51 %

Fuente: captura de pantalla de Nubimetrics (https: / /www.nubimetrics.com

Lo novedoso es que, en Nubimetrics, puede:
® Ver share de venta de todos los vendedores (participacién del vendedor
sobre la categoria).

Figura 20: Ranking de vendedores

il Ranking :

~ Mejores Vendedores

FASMOTOSD0
1 )
(] = - Plating +TM 1030%

SIGUIENDO

ANTARES-MOTOS

(]} = LN Plating sAM 419%
2 SIGUIENDO
OPENSTORE_ONLINE
P -
O Plauno M 269%

W1 SIGUIENDO

MOTOSUR REFUESTOS

4
(] = - Plating M 2a2%

o

AVANT-REPUESTOS

5 i

O - Plating sIM 235%
SIGUIENDO
Anterior 1 s 3 4 5 20 Sigueme

Fuente: captura de pantalla de Nubimetrics (https: / /www.nubimetri
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Figura 21: Ranking de vendedores

il Ranking
-

Mejores Vendedores

[

O ' - Platin M 235%
R == |
O ) - Plating +2M 231%
<> |
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O L Plating SM 212%
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9
O - Platino 1M 207 %
W6
10
O - Platino 1M 183 %

Fuente: captura de pantalla de Nubimetrics (https://www.nubimetrics.com/).

® Crecimiento afo a afio y mes a mes.
® Analitica de tendencias de venta en pesos y en unidades.

® Venta agrupada en un tiempo mucho mayor por periodos.
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Figura 22: Venta agrupada
~ Informacién

=

Ventas en 5 Ticket Promedio Unidades vendidas

$1.026.509.1423° $1.71473 598.642

Acumulado [

Fuente: captura de pantalla de Nubimetrics (https://www.nubimetrics.com/).

® Andlisis de competencia (ventas, unidades vendidas, facturacién,
conversién, rendimiento, etc.).

® Participacién de marcas en pesos y unidades.

Una funcién muy interesante de Nubimetrics es que permite buscar una
publicaciéon de Mercado Libre y con solo pegar el nombre. Brinda informacién
de dicha publicacién que no es posible obtener a simple vista, por ejemplo, el
dato de ventas promedio, unidades y (dato no menor) cudntos dias hace que
estd publicada. Esto nos ayuda a entender que el volumen de ventas se dio en
un corto, mediano o largo plazo, segin nuestras propuestas.
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Figura 23: Analisis de publicacion

O~ m 50 ™ 1-50 de 665 Publicaciones m

Unidades Venta Diaria Envio
Precio vendidas Promedio Condicién Cuotas Gratis
O -i Remera Hombre Manga Larga $3.998,00 +880 +$6.900 511 Dias ESEYHACHEDESIGN Nuevo 12 No
i Polo Club publicados Clasica
O 4 Remera Manga Larga Hombre $1.490,00 +680 +52.200 460 Dias TATO_S Nuevo 12 No
I Prince Algodon Cuello V publicados Clasica
0 Remera Lisa M/ Corta Hombre $2.598,00 +2900 +$11.400 657 Dias ESEYHACHEDESIGN Nuevo 12 No
Polo Club Algodon Cuello Redendo publicados Clasica

Fuente: captura de pantalla de Nubimetrics (https://www.nubimetrics.com/).

Ambas herramientas tienen una buena base de informacién. Brindan
importantes datos que, si sabemos organizarnos y aprovecharlos, podemos
obtener resultados positivos para seguir haciendo crecer nuestro negocio.

Como mencionamos anteriormente, Real Trends es una herramienta que, si
somos principiantes en la analitica, puede resultar muy poderosa, ya que tiene
datos mds estructurados y fdciles de revisar. A esto se suma que tiene un
complemento de atencién al cliente que puede ayudarnos a mejorar nuestros
tiempos de respuesta y calidad de atencién.

Nubimetrics es una herramienta mds potente y profunda en analitica que,
segun el plan que contratemos. Podemos conseguir informacién que excede
nuestros verticales y que nos abre nuevos horizontes y oportunidades de
desarrollarnos en multiples verticales o rubros.

Cabe aclarar que podemos tener la mejor herramienta disponible a nuestro
alcance, pero sin dedicaciéon, esfuerzo y tiempo de andlisis no lograremos
escalar nuestro negocio y estaremos perdiendo oportunidades para poder
crecer.
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