Canales de ventas directas

Tienda en linea: Una pagina web bien disefiada con una tienda en linea donde

los clientes puedan explorar las opciones de maquinas, leer descripciones, ver

tutoriales, y realizar compras.

Distribuidores o Revendedores: Colaborar con tiendas fisicas o plataformas

online que vendan tus productos en su nombre.

Puntos de venta fisicos: Si la empresa tiene una tienda fisica, seria ideal para

gue los clientes prueben las maquinas antes de comprarlas.

Canales de atencion al cliente

Teléfono y soporte en linea: Para resolver dudas pre y post-venta, ofrecer

soporte técnico y atencion al cliente general.

Redes sociales: Interaccion directa con los clientes, compartir tutoriales, hacer

demostraciones de los productos, responder preguntas y recibir feedback.

FAQs y soporte técnico en el sitio web: Una seccion de preguntas

frecuentes y guias de uso para facilitar la autogestion de los problemas comunes.



Canales de marketing

Publicidad digital: Promocionar las maquinas a través de camparias de

publicidad dirigida a tu audiencia.

Content Marketing: Crear contenido relacionado con el cuidado del
cabello, comparativas de productos, y consejos sobre coémo elegir y usar

las maquinas de corte.

Email marketing: Enviar boletines informativos sobre lanzamientos de
nuevos productos, descuentos, ofertas especiales, y contenido exclusivo

a tus clientes potenciales y actuales.

Canales de fidelizacion y comunidad

Programas de fidelizacidn: Ofrecer descuentos, puntos o recompensas por

compras repetidas.

Club de usuarios o comunidad online: Crear una comunidad de usuarios

donde puedan compartir tips, personalizaciones y consejos sobre el uso de las

maquinas.

Foros y grupos en redes sociales: Tener presencia en foros de pelugueria o

grupos especificos en plataformas como Facebook, Reddit o Discord.



Canales de distribucion B2B

Venta a profesionales: Proveer maquinas de corte de cabello a salones de

belleza, estilistas y barberos, ofreciendo precios especiales para compras al por

mayor.

Alianzas con academias de formacidn: Proveer a escuelas de peluqueria y

estética con equipos para que los futuros profesionales puedan aprender a usarlas.

Canales de retroalimentacion y mejora continua

Encuestas y opiniones de los usuarios: Tener un sistema de feedback en

linea (en la web, redes sociales, o incluso dentro de los productos) para recibir

sugerencias y mejorar los productos.

Andlisis de datos: Usar herramientas analiticas para monitorear las

preferencias de los clientes y ajustar la oferta de productos y servicios segun las

tendencias y demandas del mercado.
Canales logisticos

Envios rapidos y seguimiento de pedidos: Contar con un sistema de

gestion de envios eficiente, que permita a los clientes rastrear sus pedidos en

tiempo real y recibir productos de manera rapida y segura.
Canales de demostracion

Demostraciones en vivo: Participar en ferias de belleza y cuidado personal, o

realizar transmisiones en vivo donde se muestran las caracteristicas y ventajas de

las maquinas de corte.



	Canales de atención al cliente
	Canales de marketing
	Publicidad digital: Promocionar las máquinas a través de campañas de publicidad dirigida a tu audiencia.
	Content Marketing: Crear contenido relacionado con el cuidado del cabello, comparativas de productos, y consejos sobre cómo elegir y usar las máquinas de corte.
	Email marketing: Enviar boletines informativos sobre lanzamientos de nuevos productos, descuentos, ofertas especiales, y contenido exclusivo a tus clientes potenciales y actuales.
	Canales de fidelización y comunidad
	Programas de fidelización: Ofrecer descuentos, puntos o recompensas por compras repetidas.
	Club de usuarios o comunidad online: Crear una comunidad de usuarios donde puedan compartir tips, personalizaciones y consejos sobre el uso de las máquinas.
	Foros y grupos en redes sociales: Tener presencia en foros de peluquería o grupos específicos en plataformas como Facebook, Reddit o Discord.
	Canales de distribución B2B
	Venta a profesionales: Proveer máquinas de corte de cabello a salones de belleza, estilistas y barberos, ofreciendo precios especiales para compras al por mayor.
	Alianzas con academias de formación: Proveer a escuelas de peluquería y estética con equipos para que los futuros profesionales puedan aprender a usarlas.
	Canales de retroalimentación y mejora continua
	Encuestas y opiniones de los usuarios: Tener un sistema de feedback en línea (en la web, redes sociales, o incluso dentro de los productos) para recibir sugerencias y mejorar los productos.
	Análisis de datos: Usar herramientas analíticas para monitorear las preferencias de los clientes y ajustar la oferta de productos y servicios según las tendencias y demandas del mercado.
	Canales logísticos
	Envíos rápidos y seguimiento de pedidos: Contar con un sistema de gestión de envíos eficiente, que permita a los clientes rastrear sus pedidos en tiempo real y recibir productos de manera rápida y segura.
	Canales de demostración
	Demostraciones en vivo: Participar en ferias de belleza y cuidado personal, o realizar transmisiones en vivo donde se muestran las características y ventajas de las máquinas de corte.

