
Muchas gracias por tu interés en esta actividad, empezaremos en unos instantes

Recuerda apagar tu cámara y silenciar tu micrófono.

Durante la sesión para cualquier pregunta puedes usar el chat interno de la plataforma 

o bien preguntarnos activando tu micrófono.

La sesión será grabada y podrá ser publicada posteriormente en los canales del 

proyecto Digicom; puedes abandonarla en cualquier momento.

Correo para consultas digicom@comercioasturias.com 

Web del proyecto https://comerciodigitalgijon.es

https://comerciodigitalgijon.es/


MARKETING SOBRE PRODUCTO
Fichas de producto



¿Qué es el marketing? 





¿Qué hacemos para aumentar la demanda? 



DISEÑO WEB

ESTRATEGIA SEO

PROMOCIÓN EN RRSS

FICHAS DE PRODUCTO

ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL



FICHAS DE PRODUCTO

▪ Tiendas físicas y online

▪ Vía más importante para conectar con nuestro público objetivo

▪ Medio para convertir visitantes en clientes

▪ Aumenta el tiempo permanencia y la interacción con la página

▪ Espacio reducido (escaparate, dependiente, ambiente…)



PARA ELABORAR UNA FICHA DE PRODUCTO EFICAZ Y EFICIENTE DEBEMOS:

▪ Identificar las imágenes que deben aparecer en las fichas de nuestro catálogo

▪ Conocer la información del producto que debe aparecer en la ficha

▪ Prestar atención al orden en el que aparece la información

▪ Definir la información adicional debemos aportar



UNA BUENA FICHA DE PRODUCTO:

▪ Información cercana, sencilla, sin tecnicismos 

▪ Personalizada (fotos / vídeos)

▪ Debe aportar valor al producto

▪ Permitir diferenciarnos de la competencia



CLAVES PARA ELABORAR UNA FICHA DE PRODUCTO



CONOCER A NUESTRO PÚBLICO OBJETIVO

▪ LLAMAR LA ATENCIÓN DE NUESTROS CLIENTES

▪ CONOCERLOS Y SABER LO QUE LES GUSTA

▪ LENGUAJE CERCANO Y SENCILLO

▪ RESPONDER Y ANTICIPARNOS A SUS DUDAS SOBRE NUESTRO PRODUCTO

✓ Beneficios que ofrece

✓ Usos y finalidad

✓ Ventajas sobre los de otras webs

✓ Información completa y honesta. Precios

✓ Título original y descriptivo pero realista 



CUIDAR EL COPYWRITING

▪ Cuidar la redacción de los textos

▪ Que convenzan e inspiren confianza

▪ Que inviten a conocer más del producto

▪ Evitar copiar de otras webs 

▪ Que denoten conocimiento pero sin usar tecnicismos

▪ Emplear tablas o enumeraciones para los detalles técnicos

▪ Que destaquen los puntos fuertes del producto

▪ Textos que enganchen desde el inicio

▪ Inviten a la acción de compra



OPINIONES

Las opiniones son fundamentales para aportar valor al producto y la confianza necesaria a los 

clientes indecisos 

▪ Opcional 

▪ Elemento de ayuda y fiabilidad para el usuario

▪ Generador de confianza 

▪ Incluir un apartado para valoraciones de clientes (estrellas o puntos)

▪ Destacar las valoraciones muy positivas 

▪ Honestidad y transparencia

▪ No inventarse valoraciones

▪ Una buena gestión de las críticas puede llegar a ser positivo

▪ Agilidad al responder 

▪ Actitud positiva. Evitar la confrontación



CAPTAR LA ATENCIÓN DEL PÚBLICO 

Necesidad de captar la atención del público

Consiguiendo el mantenimiento de la atención sobre la página

▪ Incluir llamadas de atención que sean visibles y atractivas

▪ Deben ser lo suficientemente grandes para que resalten sobre la ficha 

▪ Amigabilidad y accesibilidad de los diferentes vectores de la ficha

▪ Evitar demoras y pérdidas en la búsqueda



CUIDAR EL SEO 

Las fichas deben diseñarse teniendo en cuenta nuestra estrategia SEO

Ello permitirá mantener una buena posición en los buscadores

▪ Descripción corta: resumen del producto 

▪ Descripción larga: indicación de los detalles del producto

▪ 500/750 caracteres (250 palabras aprox.)

▪ Redacción propia 

▪ Evitar copiar de otras webs para no ser penalizados por Google 

▪ Emplear palabras clave que ayuden a posicionar el producto (sinónimos)

▪ Palabras clave ubicadas en el título, URL, metadescripción…

▪ Títulos específicos para mejorar el posicionamiento orgánico

▪ ¿Qué palabras pondría yo?







IMÁGENES: CALIDAD y CANTIDAD

“Una imagen vale más que mil palabras”

▪ Incluir imágenes de calidad del producto

▪ Fotografías que destaquen las bondades del producto

▪ Conseguir que el producto entre por los ojos

▪ Cuantas más fotos mejor. Diferentes ángulos, colores, ambientes, modelos…

▪ Imágenes de cómo queda el producto (ropa, calzado…)

▪ Insertar la opción de hacer zoom sobre la imagen dependiendo del producto



ORGANIZACIÓN POR CATEGORÍAS

▪ Estructurar un catálogos de productos

▪ Incluir categorías, subcategorías y familias para cada producto/servicio

▪ Fácil manejo de la web ayuda a la comodidad y amigabilidad 

▪ Incrementará el tiempo de permanencia en la web y las opciones de compra



CONTENIDO MULTIMEDIA 

Las imágenes son la clave pero no lo único para destacar el valor del producto

▪ Incluir recursos multimedia ayuda a potenciar el efecto positivo de las imágenes

▪ Podemos incluir videotutoriales para demostrar el funcionamiento, consejos o el resultado 

del producto

▪ Objetivo: acercar el producto al máximo al cliente  



VENTA CRUZADA

La venta cruzada de productos de la web puede incrementar el ticket medio de compra

▪ Ofrecer en la ficha accesorios o complementos asociados a los productos

▪ Realizar packs o descuento adicional por la compra de productos combinados

▪ Conexión con productos estrella: 

✓ más vendidos 

✓ moda

✓ mayor stock

✓ mayor margen

▪ Mejora la tasa de rebote 

▪ Aumenta el tiempo de permanencia en la web algo positivo para el posicionamiento SEO



DESTACAR LAS OFERTAS, PROMOCIONES Y STOCK 

▪ Incluir de forma destacada los productos en oferta o promocionados

▪ Comparador de precios para informar a los clientes de las bajadas de precios

▪ Indicar la situación del stock mínimo

▪ Dar opciones de recibir información cuando esté disponible

▪ Días/Semanas con descuentos especiales ayuda a dinamizar las ventas de la web

▪ Mostrar el precio anterior tachado

▪ Si no es posible indicar el precio porque depende de diferentes factores incluimos la 

opción de “+ Info” que enlaza con un formulario de contacto



OPCIONES DE ENVÍO

▪ Incluir condiciones detalladas en el “Aviso legal”

▪ Indicar claramente las condiciones de compra

▪ Ver en un golpe de vista las diferentes opciones de envío

▪ Evitar abandonos de compra por los costes de envío

▪ Optar por costes de envío bajos o gratuitos (incluidos en el coste del producto)

▪ Indicar las condiciones de devolución

▪ Aumento de la confianza incorporando la certificación del pago con tarjeta y Paypal



SELECTORES

▪ Tallas

▪ Colores

▪ Capacidad

▪ Cualquier cualidad que pueda elegir el cliente entre una gama de opciones

▪ Indicar el stock de cada opción evitará abandonos del carrito

▪ Sincronización con el stock de la tienda física/almacén

Son elementos que aparecen siempre que el producto lo requiera



INTERACCIONES CON EL USUARIO

▪ Valoración de la tipología de nuestros clientes

▪ Si se adapta a nuestro modelo de negocio

▪ Puede ser un elemento eficaz para la difusión de la web

▪ Importante no olvidar informar al cliente y recabar el consentimiento

Incluir la opción de compartir el enlace a través de RRSS y/o mensajería instantánea



PLANTILLA FICHA DE PRODUCTO 



FUENTE: https://www.webpositer.com



FUENTE: https://neoattack.com/



CASO SHEIN 









CASO AMAZON 









Información muy detallada 

Transmite control y gran conocimiento del producto

Información ágil y sencilla

Transmite naturalidad y cercanía

¿CUÁL ES LA MEJOR FICHA DE PRODUCTO?



FUENTE: https://www.prestashop.com/

AQUELLA QUE SE ADAPTE MEJOR A NUESTRO CLIENTE EN CADA PRODUCTO 



¡Gracias!


