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Introducción

Objetivos

Ofrecer una visión general del Comercio Electrónico 
mostrando las posibilidades que ofrece en tiempos de 
crisis como una excelente oportunidad.

¿A quién va dirigido?

En general al público interesado en la puesta en marcha 
de un negocio online y especialmente a empresarios, 
comerciantes, emprendedores, autónomos, etc.

¿Por qué FREMM?

El potencial del Comercio Electrónico no está en la 
tecnología informática sino en las posibilidades que 
abre a cualquier negocio y sector.



Situación Actual
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Evolución del Comercio Electrónico

◼ El Comercio Electrónico alcanza los 12.000 MM € / Trimestre

◼ Importantes crecimientos por encima del 20% Anual

◼ Suponen aproximadamente el 20% de las compras

◼ Las páginas españolas suponen más del 50% de las ventas



Situación Actual II 

Otras consideraciones

◼ Personas que buscan en Internet antes de ir al establecimiento.

◼ Comparativos de productos en Internet

◼ Venta de piezas de recambio

◼ Venta de Segunda Mano

◼ Búsqueda de profesionales por Internet

◼ Importancia de la Fidelización, ¿de quién es el cliente?



Situación de confinamiento



Situación de confinamiento (II)



Elementos clave en la creación de un e-commerce

◼ Facilidad de navegación

◼ Diseño atractivo

◼ Completa información de productos

◼ Perfecta visualización en todos los dispositivos

◼ Facilidad en el pago

◼ Adecuada política de precios, ofertas y descuentos

◼ Excelente servicio posventa



Cuestiones previas - estrategia

PRECIO PRODUCTOS MERCADOS

Estudio de mercado Selección previa Local

Posibilidad negociación Fotografías / Videos Regional / Nacional

Valor añadido Información completa Internacional 

Promoción Venta cruzada Nichos



Etapas en un proyecto de Comercio Electrónico

Creación

• Análisis y Estudio previo

• Arquitectura del sitio / Diseño interfaces (UI / UX) / Navegación

• Configuración del sitio: Formas de pago, Gastos de envío, Gestión de pedidos, etc.

• Creación de productos, precios, ofertas, existencias, etc.

• Pruebas, publicación y lanzamiento del sitio

Promoción

• Estudio de segmentos, clientes / productos / precios / mercados

• Creación de campañas online en Buscadores, Display, Redes Sociales, Boletines, etc.

• Estrategia offline?

• Análisis / Seguimiento / Fidelización

Mantenimiento

• Mejora y optimización de contenidos

• Actualización de productos / precios / promociones / etc.

• Rendimiento Sitio Web / Usabilidad

• Test A/B / Promociones 

• Mejora continua y evolutiva



Recursos necesarios

◼ Imagen y Diseño (logos o plantillas)

◼ Estructura de navegación (Categorías)

◼ Fichas de Producto (Textos y Fotografías)

◼ Parametrización (Soporte Técnico)

◼ Dominio / Alojamiento / Servidores (Soporte)



Estrategias / Plataformas Comercio Electrónico

Soluciones Cloud Plataformas propias Marketplaces

Arranque inmediato
Muy asequibles (desde 3,95 $/mes)
No requiere conocimientos técnicos
La Empresa controla el cliente
Limitación personalizaciones
Coste fijo + por transacción
Algunas no permiten integración

Totalmente personalizable
La Empresa controla el cliente
No hay coste por transacción
Totalmente integrable con ERP…
Precisa equipo técnico
Coste de implantación
Arranque más lento

Arranque inmediato
Incluye promoción de productos
No requiere conocimientos técnicos
El Markeplace controla el cliente
Limitación personalizaciones
Alto coste por transacción
Complejas integraciones



Promoción y Marketing

◼ Estudio precios / canales

◼ Conocer Clientes y comportamiento

◼ Seleccionar productos y segmentación

◼ Preparación de Campañas

◼ Lanzamiento y pruebas

◼ Análisis, seguimiento y optimización



Promoción y Marketing (SEO)

◼ Palabras clave adecuadas

◼ Arquitectura página correcta

◼ URLs amigables

◼ Contenidos optimizados

◼ Enlaces de relevancia

Importancia de los contenidos



Promoción y Marketing (SEM)

◼ Algunas herramientas SEM / PPC

◼ Anuncios de Búsqueda

◼ Anuncios de Shopping

◼ Anuncios de Video

Elegir los canales más adecuados



Promoción y Marketing (SEM)

◼ Algunas herramientas SEM / PPC

◼ Anuncios de Display

◼ Anuncios de Remarketing

Elegir los canales más adecuados



Promoción y Marketing (SMM)

◼ Facebook (segmentación)

◼ Instagram (más visual)

◼ Linkedin (Profesionales)

◼ Twitter (Inmediato)

◼ Youtube (Video)

◼ Blogs (Contenidos)

◼ …

Elegir las redes más adecuadas



Automatización de Marketing

◼ Crear páginas de usuario personalizadas

◼ Crear procesos de compra más eficiente

◼ Incrementar el importe de la compra

◼ Ofrecer productos personalizados 

◼ Personalización en diferentes dispositivos

◼ Chatbots personalizados

◼ Asistentes virtuales

◼ Mejorar las recomendaciones a usuarios

Algunas posibilidades:



Análisis y Seguimiento

◼ Visitas a la Tienda online

◼ Páginas Vistas

◼ Productos añadidos al carrito

◼ Ventas realizadas

◼ Comentarios enviados

◼ Objetivos

◼ Registro de usuarios

◼ Formularios

◼ Consulta ofertas 

◼ Fidelización

Importancia de medir los resultados



Errores más frecuentes

◼ Esperar resultados inmediatos

◼ Creer que todo funciona desatendido

◼ Descuidar diseño / adaptación móvil

◼ No transmitir suficiente confianza

◼ No atender al cliente adecuadamente

◼ Publicar contenidos no adecuados

◼ No utilizar buenas imágenes

◼ No contar con profesionales (soporte)

◼ Olvidar que es una tienda. Importancia del 
vendedor



Conclusiones

◼ Momento excelente para emprender

◼ Importancia de definir una buena estrategia

◼ Tecnología probada y madura

◼ Elegir las herramientas más adecuadas 

◼ Hacer una planificación razonable

◼ Consideración e implicación 

◼ Medir desde el primer momento

◼ Optimización y mejora continua 
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