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• Ventajas de un negocio online 

• Estado del ecommerce y productos más vendidos 

• Viabilidad digital 

• Costes asociados a una tienda online 

• Desarrollo tienda: 

– Plataformas de comercio electrónico 

– Nombre de Dominio y alojamiento 

– Elementos de una tienda online 

– Logistica, Medios de Pago, Aspectos legales 

• Promoción: 
 

• Monitorización 

  



VENTAJAS DE UNA TIENDA ONLINE 

Para el comercio 

• Operatividad: 365*24*7 

• Escalabilidad:  

– Simultaneidad 

– Personal 

• Globalidad 

Para el cliente 

• Ahorro de tiempo y de 
dinero 

• Comodidad 

• Variedad 
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ESTADO DEL ECOMMERCE 



• En el cuarto trimestre de 2012, el comercio electrónico en España alcanzó un volumen 
de negocio de 2.656,6 millones de euros, lo que supone un 10,6% más que en el mismo 
trimestre de 2011; con un total de 41,5 millones de operaciones.  

• El montante económico generado en el cuarto trimestre se distribuyó principalmente 
entre las siguientes diez ramas de actividad: las agencias de viajes y operadores 
turísticos (11,7%), el transporte aéreo (9,8%), el marketing directo (6,2%), el transporte 
terrestre de viajeros (4,6%), los espectáculos artísticos, deportivos y recreativos (3,8%), 
las prendas de vestir (3,4%), y, por último, los juegos de azar y apuestas (3,3%), la 
publicidad (3%), la Administración Pública, impuestos y Seguridad Social (2,9%) y otro 
comercio especializado en alimentación (2,9%).  

• El importe de las transacciones realizadas desde el exterior y dirigidas a sitios web 
españoles fue de 341,8 millones de euros, lo que supuso un 12,9% del volumen de 
negocio total, con 2,8 millones de operaciones. Las transacciones procedentes de la 
Unión Europea representaron la mayor parte del importe del volumen de negocio 
(76,3%), con 260,8 millones de euros, seguidas de las procedentes de América Latina 
(7,1%), con 24,4 millones de euros, situándose el área C.E.M.E.A en tercer lugar con 
22,4 millones de euros (6,5%). estas cifras situaron el saldo neto de volumen de negocio 
con el exterior en un balance negativo de 833,2 millones de euros  
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Estudio de mercado 

• PERFIL DEMOGRÁFICO 

• TENDENCIAS DE BÚSQUEDA 

• COMPETITIVIDAD EN PALABRAS 
CLAVE 

• COMPETIDORES 

Plan de Negocio 

• PROYECTO Y OBJETIVOS 

• MERCADO Y PRODUCTO  

• ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 

• PLAN DE MARKETING  

• PLAN DE VENTAS  

• ORGANIZACIÓN Y RECURSOS 
HUMANOS  

• ASPECTOS LEGALES Y SOCIETARIOS 

• ESTABLECIMIENTO, LANZAMIENTO E 
INVERSIONES  

• PLAN FINANCIERO Y RESULTADOS 
PREVISTOS 

ANÁLISIS DE VIABILIDAD DIGITAL 



COSTE DE UNA TIENDA ONLINE 



DESARROLLO TIENDA ONLINE 

• Plataformas de ecommerce 
• Nombre de Dominio y alojamiento 
• Elementos de una tienda online 
• Logistica, Medios de Pago, Aspectos 

legales 



PLATAFORMAS DE E-COMMERCE 

SOLUCIONES SAAS 

Curva de aprendizaje 

Coste  final 

Potencial 

Medio/Largo plazo 



PLATAFORMAS DE E-COMMERCE 

SOLUCIONES SOFTWARE - CMS 
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DOMINIO Y ALOJAMIENTO 

DOMINIO HOSTING 

• Fácil de recordar 
(relacionado con el negocio) 

• No demasiado largo 

• Que incluya palabras clave 

• .com + registro de dominios 
locales 

• No usar símbolos 

• Tiempo: 2 años mínimo 

• Compartido o dedicado 

• Conocimientos de 
administración de sistemas 
para instalar componentes, 
definir recursos… 

• Definir necesidades iniciales 
+ solicitar presupuestos 
(acceder a urls externas, 
panel de administración , 
usar la cache, IP local….) 



ELEMENTOS DE UNA TIENDA ONLINE 

DISEÑO  

 

 

USABILIDAD  

 

 

ACCESIBILIDAD 

Intuitivo y accesible 

Look & Feel 

Menús de navegación 

Optimizado para buscadores 

Catálogo de productos visible 

Navegación por categorías y subcategorias 

Carrito de la compra 

Proceso de compra orientado a producto 

Buscador 

Fácil acceso a servicios de la tienda 

Ficha de producto 

Catálogo de productos accesible 

Productos destacados 

Tamaño del texto 

Etiquetado de imágenes 



ELEMENTOS DE UNA TIENDA ONLINE 

Catálogo de 
productos 

Carrito de compra 

Proceso de registro 

Proceso de venta: 
Funnel de 
conversión 

Buscador interno y 
BBDD 

Motor de 
recomendaciones 

Certificado de 
Seguridad 

Gestión de stocks 

Integración de 
sistemas de gestión 
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http://www.ikea.com/es/es/


MEDIOS DE PAGO 

• TPV 

• PAY-PAL 

• TRANSFERENCIA 

• CONTRA REEMOLSO 

• SAGEPAY 



LOGISTICA Y ENVÍOS 

• Con stock: logística interna 

 

– OJO!! Procesos bien definidos 

 

• Sin Stock: Servicio logístico de almacenaje 



ASPECTOS LEGALES 

• Ley Orgánica de Protección de Datos (LOPD) + alta en la 
AEPD 

• Ley de Servicios de la Sociedad de la Información y del 
Comercio Electrónico (LSSI). Si hay publicidad y cobras por 
ello, incluir además información de contacto, spam, etc. 

• Ley de Ordenación del Comercio Minorista: cubre la venta 
de productos a través de Internet e informa al comprador 
sobre el vendedor, las formas de pago, el precio, los 
impuestos, etc 

• Propiedad intelectual, normas de uso condiciones de envío 
y devoluciones 



TRANSMITIR CONFIANZA 
• Humanizar la web. Que se vea que detrás de la web hay personas trabajando 

• Medios de contacto: Ofrecer a los clientes todas las opciones posibles: email, 
formulario de contacto, chat online, teléfono…..  

• Presencia en redes sociales, especialmente Facebook. Valorar la capacidad de 
gestión y el tipo de público de la tienda con el perfil de la red social  

• Permitir comentarios en la web  de los clientes  

• Muy importante: no basta con tener estos medios de contacto, hay que estar 
atentos y responder con agilidad.  

• Tener un blog ayuda también a transmitir confianza, resolver dudas y mostrar 
conocimiento  sobre lo que vendes 

• Las condiciones de compra, envío y pago deben estar claras y resumidas 

• Ofrecer varias formas de pago . La pasarela de pago esa debe ser 
mediante conexión segura https 

• Gestionar correctamente posibles incidencias que puedas tener con los 
clientes. 

• Monitorizar clientes con problemas en el registro. Especialmente, para no 
perder una posible venta. 



PROMOCIÓN DE LA TIENDA ONLINE 

Fuente: Human Level 
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Marketing en Buscadores 



Marketing en Buscadores: SEO 

Optimizar nuestro contenidos para 

buscadores  



Directorios y Comparadores 



Email marketing 

Objetivo: 
captación 

Objetivo: 
fidelización 

BBDD de terceros BBDD propia 



Social Media marketing 

Fase 1 Fase 2 Fase 2 

Mi tienda 



Relaciones Públicas 



Publicidad Online 



Analizar 

Probar 

Medir 

Optimizar 

MONITORIZACIÓN 

Lo que se puede medir, se puede mejorar 



 

 

Muchas gracias 

marta@martacastellanos.com 


