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VENTA POR INTERRUPCION:
EL MARKETING DE FUERZA BRUTA

= EL GONCEPTO

El marketing de “fuerza bruta”. Obligar al usuario a
ver un anuncio para llegar al contenido real.

= SEGMENTACION

Basada en el Contexto y el Canal (ej. Television,
revistas).

Si1.000.000 de personas miran este programa de -

autos, estadisticamente 1.000 van a querer comprar
un neumatico.

' | FORCE BRUTE FUNNEL




ERA 2: EL SOCIAL GRAPH

TARJETA DE IDENTIDAD

CONCEPTO:
Digitalizacion del boca en boca
(Venta por validacion).

SEGMENTACION:
Basada en la Comunidad y los
Seguidores.

EL CUELLO DE BOTELLA:

Alta friccion temporal. La venta depende
de que el usuario siga al creador, y que
este publigue exactamente en la
ventana de atencion del usuario.

Grafico de Puente de Confianza

USUARIOS

USUARIOS

mmmn |NFLUENCER S UsuaRios

/ ! USUARIOS

_ USUARIOS

"LOGICA_DE_VENTA_V2: 7

“Si seguis a este experto en cocina y €l usa esta sartén, vos vas

_ @ comprar la sartén porque confias en su criterio.” .




" ERA 3: EL CONTENT GRAPH Bacin o ool i P s

Tiempo de
__retenn:ic’:n: 3.4s

&

TARJETA DE IDENTIDAD

Ojo del usuario
| Ry e Scroll y retencion
CONCEPTO: Venta por prediccion algoritmica. ( y )

El fin del seguidor; el inicio del patrén de datos.

SEGMENTACION: Basada en el |
comportamiento subconsciente e impulsos
biométricos en tiempo real.

Inyeccion de Analisis de
Anuncio _ micro-
(Transaccion) interacciones

NATURALEZA: Friccion cero. El sistema
analiza la retencidn visual y conoce el deseo
de consumo antes de que se verbalice en
una busqueda.

Prediccion
Subconsciente

_ Aceleracion de
~_scroll: 12px/s

r-ijGICﬂh_DE_“«*EI*»IT.i!n_‘h.*’S: El algoritmo detectd que miraste tres videos de carpinteria hasta el final; antes de que
I_t}usques ‘taladros’, ya te estoy vendiendo uno.




EL MOTOR DE CONSUMO:
HACKEANDO LA RECOMPENSA

MENTE TRAGAMONEDAS
I Sy = "
N L f ‘I scnghll:i:ﬁ;u TO
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2 EL FIN DE LA RAZON. J
, W’
LAS MARCAS YA NO é
| COMPITEN POR PERSUADIR dE ke
| MEDIANTE LA LOGICA. N RECOMPENSA IMPREDECIBLE
| (:ABURRIMIENTO O CARCAJADA?)
COMPITEN POR GENERAR
/| EL PROXIMO PICO DE
§ DOPAMINA.
e - \ - RETENCION INVOLUNTARIA




EL DESCENSO

LA ASIMETRIA
DEL ESFUERZO
COGNITIVO |

Accion: Sequir (Scroll)
—— Costo energético bioldgico: CERD
Reflejo pasivo operando por inercia.

EL MURO

Accion: Frenar (Salir)

Friccion Cognitiva: ALTA

Requiere activar la corteza prefrontal.
Esfuerzo consciente extremo.




Saturacion del Sistema
y Ceguera al Ruido
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, .
Obsolescencia de 48hs:
Contenido de ayer =
Informacion muerta.

L _J

Motor FOMO:

Busqueda imperiosa
para calmar la ansiedad
de exclusion.

Filtro Anti-Ruido:

El cerebro bloguea la
estética corporativa
en milisequndos.

L -

La Regla de los 3 Segundos: Quiebre de patron inmediato o invisibilidad algoritmica total.




LA MUERTE DEL ANUNCIO PULIDO

CONTENIDO CORPORATIVO CONTENIDO UGC

RECHAZO CONEXION

rtf lal, produc
costosa d onfianza de I midor
moderno.

EL DUELO DE
CONTENIDOS



LA MUERTE DEL ANUNCIO PULIDO

“Me quieren vender algo” “Me estan contando algo”

Rechazo Inmediato CURIOSIDAD INICIAL

FALSA'Y DISTANTE ACCESIBLE Y REAL

COSTO ALTISIMO




FUSION DE ECOSISTEMAS
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FUSION DE ECOSISTEMAS

my.frenchteacher

-.w_h_enido"n'ﬂknow = 55

S \Whatigenderal = = “you're so funny” |

' v e ~ = thanksiget ghosted
literally every day [




MUTACION DEL PROCESO DE CONSUMO + AIDA

NIVE ) §

TOMA DE CONSCIENCIA + INORMACION EVALUACION CONSUMO
De interrupcion a De investigacion activa a i : . .,
Publicidad Nativa. El Entrega Algoritmica. El D6 analss 1091c0 a falos oo alta friccon a Friccion
contenido UGC captura contenido te encuentra Seur.lsllcos.l. dru.el a inte r ado. Comora en un
sin resistencia del mediante Push predictivo. oclal y valldacion 9  COMP
Instantanea. clic.

usuario.




LA ESTRATEGIA "TIKTOK FIRST™




TIKTOK SHOPPING Y LA FRICCION CERO

E TENDENCIAS

TikTok revela cuantos usuarios tiene en Argentina y como
cambia el consumo: 60% compra tras ver un video

Con 33 millones de usuarios en Argentina, TikTok ya moldea compras, busquedas y publicidad,
mientras evalla traer al pais su modelo de e-commerce integrado.

S 2025 TikTok Shop GMV breakdown by countries (USS B) M
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DESTRUCCION DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

CICLO DE VIDA DEL
PRODUCTO

INTRODUCCION | CRECIMIENTO |




UN CONTEXTO COGNITIVO ACTUAL QUE BENEFICIA A TIKTOK

DEFICIT ATENCIONAL

INTOLERANCIA AL ABURRIMIENTO

Si no hay recompensa inmediata, el usuario migra al
siguiente estimulo en milisegundos.

ABSTINENCIA AL ESTIMULO

Necesidad de consumir contenido constantemente



MUTACION DEL MODELO DE NEGOCIO

“FOR YOU" COMO ESTANDAR CGU COMO ESTRATEGIA DE MARCAS
Se establece como estandar de distribucion, donde el Las marcas adoptan el CGU como estrategia para
contenido se ampilifica segun su rendimiento y no por la adaptarse al algoritmo, generando contenido breve,
cantidad de seguidores. organico y orientado a la interaccion.

ROl Performance by Channel

B Beauty Brand | Skincare Brand

Madia Digital Othar

0 30 40 S0 60 70 a0 90 100
ROl Percentage (%)




CASO FRESHLY COSMETICS

FASE TRADICIONAL: FRACASO
87 VISUALIZACIONES EN 8 MESES

Contenido estatico y unidireccional que no logra penetrar el
algoritmo. El "anuncio que parece anuncio" es ignorado por la
audiencia, resultando en un alcance estancado y un ROI
inexistente.

TIKTOKIZACION: EXPLOSION

El contenido se alinea con el algoritmo For You. La variabilidad del
modelo permite capturar picos de visibilidad que superan la
media historica, estabilizando un ROI superior a largo plazo.

FASE HIBRIDA: MADUREZ

Reincorporacion del modelo clasico para aportar estructura y
valores de marca. Se establece un ecosistema donde la
credibilidad del contenido generado por usuarios convive con la
solidez visual del marketing tradicional.

Grifico 1. Evoluciéon del mimero de publicaciones de Freshly Cosmetics en TikTok
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NIVEA |

Crema Corporal

Milk Nutritiva

Rapida Absorcion
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GRACIAS POR SU ATENCION



https://forms.gle/MHEZeEvTFHWkptBd9
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