


1. Muchas gracias por tu interés en esta actividad; empezaremos en

unos instantes.

2. Recuerda apagar tu cámara y silenciar tu micrófono.

3. Durante la sesión para cualquier pregunta, puedes utilizar el

chat interno de la plataforma. Al final abriremos micros y turno de

preguntas.

4. La sesión será grabada, y podrá ser publicada posteriormente en

los canales del proyecto DICA; puedes abandonarla en cualquier

momento.



Lo que debes saber para 

vender por internet



ROPO (research online, purchase offline):

Según un estudio del ONTSI*, 9 de cada 10 internautas ha consultado en 
la web antes de comprar en una tienda, y casi cuatro, lo hacen 

frecuentemente

El objetivo no es solo vender 

online

*Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Información



Antes de empezar…







El comercio electrónico es ya un mundo muy competitivo



Algunos datos de interés



Más datos desde la pandemia…



Número de usuarios de Internet 

que compraron online en España 

en 2020, por grupos de edad



Dispositivos electrónicos utilizados 

para compras online en España 2016 a 

2020



Puntos clave a tener en cuenta



Puntos clave a tener en cuenta

Qué
Dónde

Cómo pago

Legislación

Diseño tienda
Estrategias venta

Atención al cliente



Precio

Los cinco pilares del e-Commerce

Geografía

Catálogo

Confianza

Experiencia de usuario



Catálogo

De-comoditizar = dar valor añadido 

DIFERENCIACIÓN



Confianza



Experiencia de usuario



El diseño de la tienda



Vender, vender y vender …

• Una vez que conseguimos que un visitante llegue a nuestra Web tenemos un objetivo 
claro:
• Que ese visitante se convierta en comprador

• Es lo que se conoce como tasa de conversión 

• Tasa de Conversión (%) = Nº de Compradores / Nº de Visitantes *100

• Y lo siguiente es fidelizar al cliente



• Inspirar confianza a nuestros visitantes.

• Un buen diseño ¿Es realmente importante el diseño?

• ¿Cómo ha de ser la fichas del producto? ¿La calidad de las imágenes? ¿El proceso de compra?

• Usabilidad/Accesibilidad. Casi 30 millones de internautas pero no todos son usuarios avanzados y 

no todos acceden desde un PC.

• CUANTOS MAS CLICS MENOS VENTAS

• Un buen servicio de atención al cliente.

• Disponer de comentarios y opiniones de otros compradores.

• Blog

• Ventas cruzadas ofreciendo personalización en función de los productos añadidos.

• Especial cuidado en el diseño de la páginas de aterrizaje o “landing pages”.

• Los usuarios ojean la Web. Hay que llamar la atención de alguna manera.

• Evitar abandonos del “carrito de la compra”

• Es muy importante conocer porque un usuario abandona la compra.

Aumentar la tasa de conversión.



Claves para el diseño de la 

tienda



Atractiva

Claves para el diseño de la 

tienda: La página de inicio

Clara y descriptiva

Orientada a la 
venta

Inducción a la compra



Dinamismo: rotación / renovación de 
contenidos

1 - La página de inicio: 

Atractivo



Títulos claros y concisos 

2 - La página de inicio: 

Claridad

Textos en relación con los 
títulos Textos en relación con 
los títulos Textos en relación 
con los títulos Textos en 
relación con los títulos



Productos destacados

3 - La página de inicio: 

Orientación a la venta

Productos nuevos

Ofertas y promociones

Acceso a catálogo



Llamadas a la acción

4 - La página de inicio: 

Inducción a la compra

Fomentar la 
conversión



Diseño de una página.



Buscador de productos



Información de contacto



Catálogo de productos



Ficha de productos



Carrito / Cesta de la compra



Proceso de compra



• El proceso debe ser ágil y fluido. Reducir el número de pasos.

• Quedar claro el coste total, incluido el transporte así como la 
disponibilidad del producto.

• Ofrecer las máximas opciones de pago.

• Debe permitir comprar sin necesidad de registrarse hasta el último 
momento. Y de pedir datos los mínimos imprescindibles para 
realizar el pedido.

• Dejar clara las condiciones de compra y las políticas de devolución.

• Dar la opción de resolver dudas, teléfono siempre visible, chat 
online.

Evitar el abandono en el carrito 

de la compra.



Hemos llegado al final no lo podemos 

estropear ahora. Hay que finalizar 

la compra.



¿Funciona? Disponer de analítica 

web



Formas de pago



Las claves: Confianza y Flexibilidad

Formas de pago



Siempre atentos. Novedades

Formas de pago



Logística



¿Dónde se va a vender?

El envío

¿Cuánto tarda en llegar lo comprado?

¿Cuánto cuesta enviarlo a cada sitio?

¿Cómo se puede devolver algo?

¿Quién paga los gastos adicionales?

¿Se va a cobrar el envío siempre?

¿Se puede recoger en tienda?



Legislación a tener en 
cuenta



Legislación aplicable

www.aepd.es

http://www.aeat.es/wps/portal/Navegacion2?channel=452449141ec69010VgnVCM1000004ef01e0a____&ver=L&site=56d8237c0bc1ff00VgnVCM100000d7005a80____&idioma=es_ES&menu=4&img=5
http://www.aeat.es/wps/portal/Navegacion2?channel=452449141ec69010VgnVCM1000004ef01e0a____&ver=L&site=56d8237c0bc1ff00VgnVCM100000d7005a80____&idioma=es_ES&menu=4&img=5
http://www.lssi.es/
http://www.lssi.es/
http://www.aepd.es/


Promoción y 
Fidelización



OBJETIVO:

Promoción en Social Media

Que se hable de mi tienda, 
mis productos o mi marca



Integrar los SM en la tienda



Fidelización

Es 5 veces más costoso captar un cliente 

nuevo que fidelizar un cliente actual



La opinión del 
público



v1. Monitorizar (escuchar)

Reputación online

2. Valorar (analizar)

3. Participar (actuar)



Perfiles de negocio en distintas 

RRSS.



Opciones para la 
venta online



Espacios en plataformas de 

terceros



Tiendas de terceros

www.ionos.es

http://www.ionos.es/


Desarrollos a medida



Más vías de 
comercialización



Comercio en redes sociales



m-Commerce



Hay que medir todo.

•Google Analytics

•Google Search Console



Objetivos y embudos de 

conversión.

•

http://ecommerce-blog.es/wp-content/uploads/2011/11/embudo-de-conversion-ecommerce.jpg
http://ecommerce-blog.es/wp-content/uploads/2011/11/embudo-de-conversion-ecommerce.jpg
http://ecommerce-blog.es/wp-content/uploads/2011/11/tunel-de-conversion-ga.png
http://ecommerce-blog.es/wp-content/uploads/2011/11/tunel-de-conversion-ga.png


Hay que estar, probar, medir y 

sobre todo tener paciencia






