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1. Introduccion

Bienvenidos al programa de asesoramiento de Comercio electronico y nuevos canales de
venta y distribucion de productos y servicios a traveés de internet, en este primer modulo
vamos a abordar lo relativo a eCommerce o comercio electronico, una forma de vender que
eranueva hace 15 anos, y que ya no es nueva, sino necesaria para casi todos los sectores de
actividad y empresas.

eCommerce, son las siglas de "Electronic Commerce” en inglés, Comercio electronico en
espanol. Originalmente este término se aplicaba a la realizacion de transacciones mediante
medios electronicos tales como el intercambio electronico de datos, pero con la llegada de
internet enlos anos 90 del siglo pasado comenzo a referirse a la venta de productos y servi-
cios atraves de internet.

Paralacompray venta de productosy servicios a traves de internet se utilizan habitualmente
medios de pago electronicos, tales como tarjetas de crédito y nuevas metodologias, como
el pago movil o las plataformas de pago, asi como transferencias bancarias (aunque esto se
utiliza cada vez menos).

Hay muchos modelos y tipologias de comercio electronico, debemos conocer nuestra em-
presay ver cual es el que mas nos conviene, a lo largo del programa de asesoramiento va-
mos a darte informacion y consejos que te puedan ayudar a tomar la mejor decision.

Los datos que vamos a ver a partir de aqui, son datos suministrados por entidades oficia-
les y todos facilitados antes de la pandemia del COVID-19, por lo tanto es de suponer que
se habra producido un gran repunte tras la aparicion del coronavirus, el confinamiento de la
poblacion a nivel global y el cambio en las circunstancias que toda esta crisis ha producido
vaticinan un crecimiento exponencial de estas cifras.

Para que tengamos en la cabeza algunos datos que nos pueden dar la dimension e impor-
tancia para las empresas del comercio electronico a dia de hoy, vamos a ofrecer algunos
datos, en 2017 dos mil millones de personas realizaron una transaccion movil, dando lugar a
una tasa de crecimiento interanual de un 23.4% segun la Comision Nacional de los Merca-
dosyla Competencia (CNMC).

EVOLUCION TRIMESTRAL DEL VOLUMEN DE NEGOCIO DEL COMERCIO ELECTRONICO Y

VARIACION INTERANUAL (millones de euros y porcentaje)

En 2018 segunla CNMC el volumen de
negocio del comercio electronico en
Espanarozolos 40.000 millones de eu-
ros, un 29% mas que en 2017.

Otro dato a tener en cuenta es que se-
gun la CNMC el comercio electronico
supero en Espana los 12.000 millones
de euros en el segundo trimestre de
2019 un 28,6% mas que el ano ante-
rior.

Fuente: CNMC
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Estas son las ramas de actividad con mayor porcentaje de volumen de negocio del Comer-
cio Electronico en Espana.

LAS DIEZ RAMAS DE ACTIVIDAD CON MAYOR PORCENTAJE DE VOLUMEN DE NEGOCIO
DEL COMERCIO ELECTRONICO (11-19, porcentaje)

AGENCIAS DE VAJES ¥ OPERADORES TURISTICOS 16.0%

TRANSPORTE AERED

HOTELES Y ALCUAMENTOS SIMILARES

PRENDAS DE VESTIR

JUEGDS DE AZAR Y APUESTAS

TRANSPORTE TERRESTRE DE VAJEROS

MARKETING DIRECTO
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ADMBASTRACION PUBLICA IMPUESTOS ¥ SEG SOCIAL

SUSCRIPCION CANALES TV
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Fuente: CNMC

Y a continuacion vamos a ver el numero de transacciones en el segundo trimestre de 2019,
gue alcanzan 211 millones de transacciones, un 32,7% mas que en el ano anterior.

EVOLUCION TRIMESTRAL DEL NUMERO DE TRANSACCIONES DEL COMERCIO
ELECTRONICO Y VARIACION INTERANUAL (millones de transacciones y porcentaje)

0%
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Fuente: CNMC
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LAS DIEZ RAMAS DE ACTIVIDAD CON MAYOR PORCENTAJE DE TRANSACCIONES DEL
COMERCIO ELECTRONICO (1I-19, porcentaje)

TRANSPORTE TERRESTRE OE WAEROS — 75%
59%

JUEGDS DE AZAR Y APUESTAS
55%

DISCOS LIBROS. PERIODICOS ¥ PAPELERIA
£1%

ACTIVIDADES ANEXAS AL TRANSPORTE
GRANDES ALMACENES 4™

PRENDAS DE VESTIR

SUSCRIPCION CANALES TV
1%

ESFECTACULOS ARTISTICOS. DEPORTIVOS Y RECREATIVOS
TRANSPORTE AEREQ — 31%
AGENCIAS DE VIAJES Y OPERADORES TURISTICOS _ 2%
: ™ % % % ™ "%

L % 2%

Fuente: CNMC
De todos estos datos descritos anteriormente, las webs de comercio electronico en Espa-
Na se han llevado el 53,4% de los ingresos en el segundo trimestre, mientras que el 46,6%
restante se corresponde con compras con origen en Espana hechas a webs de comercio

electronico en el exterior.
VOLUMEN DE NEGOCIO DEL COMERCIO ELECTRONICO SEGMENTADO
GEOGRAFICAMENTE (1I-18, porcentaje)
Desde Espafia con
el exterior
46,6%

Dentro de Espafia
31.6%

Desde el exterior
con Espafia

21,8%

Fuente: CNMC

En cuanto al saldo neto exterior, es decir la diferencia entre lo que se compra desde el exte-
rior a sitios web espanoles y viceversa, las cifras son negativas, hay un déficit de 2966 millo-
nes de euros, esto podria ser una cifra negativa, pero también lo podemos considerar como
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una oportunidad, ya que hay muchas cosas que los espanoles compran fuera de Espana por
diferentes motivos (precio, no lo encuentran en Espafa, etc).

Lo gue es innegable viendo estas cifras, es que el comercio electronico tal vez no sea una
solucion para las empresas, pero es una opcion como otra cualguiera para vender, con la
ventaja de que a traves de esta opcion tenemos acceso a 7.700 millones de personas, y no
deberiamos dejar de pasar esa oportunidad.

Siteneéis queremos profundizar en estos datos, podemos ir ala seccion de lecturas comple-
mentarias y hacerlo.

Ademas, hemos de tener en cuenta que pese a la descripcion generalizada que se da sobre
comercio electronico, para las empresas tambien hay otras muchas acciones que tiene que
ver con el comercio electronico, y que afectan a las transacciones comerciales que se pue-
dan realizar de manera electronica como son:

> Colaboracion entre empresas con negocios comunes.

v

Negociacion entre comprador y vendedor.
> Atencion al cliente antes y despues de la venta.

> Publicidad.

v

Busqueda de informacion de diferente tipo (productos de la competencia, prescripto-
res, proveedores, etc.).

> Realizacion de trdmites administrativos relacionados con la actividad comercial.

2. Ventajas y Desventajas del Comercio
electronico.

El comercio electronico produce ventajas no solo para las empresas sino también para los
clientes o consumidores, a continuacion nos vamos a centrar en conocer las ventajas y des-
ventajas del comercio electronico mas a fondo.

2.1. Ventajas del comercio electronico para empresas
Las principales ventajas del comercio electronico para empresas son las siguientes:

> Facilidad para fidelizar clientes, mediante la aplicacion de protocolos y estrategias de
comunicacion efectivas que le permitan al usuario final del portal web de la compania
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plantear inquietudes, levantar requerimientos o simplemente hacer comentarios con
relacion alos productos o servicios de la misma. Si estos comentarios son debidamen-
te procesados se puede crear un elemento importante para lograr la fidelizacion de los
clientes, y en consecuencia aumentar la re-compra de productos y servicios, asi como
también la ampliacion del rango de cobertura en el mercado.

» Mejoras en la distribucion: la Web ofrece a ciertos tipos de proveedores (industria del
libro, servicios de informacion, productos digitales) la posibilidad de participar en un
mercado interactivo, en el que los costos de distribucion o ventas tienden a cero, como
por ejemplo en la industria del software, en la que los productos pueden entregarse de
inmediato, reduciendo de manera progresiva la necesidad de intermediarios.

> Una de las principales ventajas es que gracias al comercio electronico podemos tener
abierta nuestra tienda 24 horas al dia 365 dias al ano.

» Una ventaja importante es que podemos acceder a otros mercados con el mismo es-
fuerzo que realizamos para acceder al nuestro, multiplicando asilas opciones de venta.

> Ademas podemos ofertar nuevos productos y servicios de manera agil y rapida.

> También practicar el comercio electronico nos puede ayudar a conocer a nuestros
clientes, puesto que nos proporciona mucha informacion sobre ellos, o que nos puede
ayudar a enfocar las ofertas que hacemos y construir nuevas ofertas para ellos.

» Ademas también podemos reducir los costes de la empresa (fijos y variables).

> A traves de esta modalidad de comercio, podemos automatizar procesos, que nos
ahorran tiempo y dinero.

» Podemos monitorizar también telematicamente todos los procesos de venta.

> Ademas podremos ampliar nuestras relaciones con otras empresas, no sélo con con-
sumidores, ampliando nuestra red comercial.

2.2. Desventajas del comercio electrénico paralas empresas

Las principales desventajas del comercio electronico para empresas son las siguientes:

> La principal desventaja es que es un mercado con una fuerte competencia, pero siem-
pre podremos diferenciarnos por algo (trato al cliente, precio, postventa, facilidades de
devolucién, etc), hay que conocer bien al cliente y ofrecerle lo que necesita.

» Una desventaja es que el comercio electronico automatiza procesos, pero no vende
por nosotros, por lo gue uno de los problemas que muchas veces las empresas enfren-
tan es que crean su pagina web de comercio electronico, y esperan a que el negocio
funcione, esto no es asi, es vital que tengamos una estrategia de ventas, que normal-
mente pasa por tener una estrategia definida de marketing digital.
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> Nuestra empresay empleados se deben adaptar al nuevo modelo de negocio que va-
mos a afrontar, es decir, el comercio electronico.

» Lo que hemos sefnalado anteriormente como una ventaja que es la posibilidad de fide-
lizar a los clientes gestionando y procesando sus comentarios para fidelizar a los clien-
tes, malhecho puede constituir una desventaja y producir crisis de confianza ennuestra
marca, por lo tanto también puede ser una desventaja.

> Sivendemos productos, también tendremos la desventaja de tener que pagar los gas-
tos de envio, y esto al final se lo tendremos que repercutir al cliente, lo que incrementara
el precio.

> Hayqueteneren cuentaeltiempo que transcurre desde que se efectuala comprahasta
guellega al cliente, ya que esto se puede convertir en una desventaja cuando mayor sea
ese tiempo de entrega, de la misma manera, recudir estos tiempos de entrega, puede
suponernos una ventaja competitivaimportante, sin duda este es uno de los restos del
sector, y muchas empresas grandes con Amazon o PCComponentes ala cabeza, estan
poniendo el foco en este asunto, logrando reducirlo para convertirlo en una ventaja, no-
sotros deberiamos hacerlo en la medida de nuestras posibilidades.

3. Tipologias de eCommerce o Comercio
electronico

En este apartado vamos a clasificar las tipologias de comercio electronico existentes, po-
niendo elfoco enlos agentes que intervienen, para luego centrarnos en algunos de ellos que
son los que nos interesan como empresarios, sobre todo B2C.

BUSINESS-TO-CONSUMER (B2C) / DE EMPRESAS A CLIENTES PARTICULARES.

Vamos a comenzar con uno de los tipos de comercio electronico mas habitual, que es el que
se corresponde a las siglas anglosajonas B2C. Estas siglas, hacen referencia al comercio de
empresas a clientes particulares. En este caso las empresas ofrecen sus servicios o produc-
tos atraves de laweb. Algunos ejemplos serian Zara, Fnac, Carrefour, PCComponentes, etc.

BUSINESS-TO-BUSINESS (B2B) / DE EMPRESA A EMPRESA.

El Business to Business, es como su propio nombre indica al traducirlo, transacciones de
empresa a empresa. En esta tipologia de comercio electronico, podemos diferencias dife-
rentes maneras de ofrecer los servicios por parte de la parte vendedora:

> Empresas que venden Unicamente a otras empresas. Se trata de oferta de productos o
servicios exclusivamente a otras empresas. Puede darse por la naturaleza del producto
gue se vende o se oferta. Por poner un ejemplo, podemos hablar de productos indus-
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triales, o empresas que venden productos en grandes cantidades (venta al por mayor).

Suelen tener algunas caracteristicas especificas para adaptarse a sus clientes, como
por ejemplo suelen mostrar el precio de los productos sin IVA y ofrecen métodos y pla-
zos de pago diferentes, adaptados a las necesidades empresariales.

> Empresas que venden tanto a otras empresas como a clientes particulares. Este tipo
de transacciones se da mayormente entre los pequenos comercios. No diferencian
en productos, precios o condiciones independientemente de si compran empresas o
clientes finales.

> Empresas que venden tanto a otras empresas como a clientes particulares, pero dife-
rencian entre ambos. Suelen tener tiendas diferenciadas para cada tipo de clientes, o
al menos perfiles diferenciados en los que se piden diferentes datos para registrarse y
acceder.

Asi, en el area de empresas suelen mostrar los productos sin IVA, ofrecen mayores canti-
dades de producto e incluso descuentos en relacion a las cantidades compradas. Podemos
poner como ejemplo las tiendas de telefonia.

BUSINESS-TO-EMPLOYEE (B2E) / DE EMPRESA A EMPLEADO.

Aunque es menos frecuente, se trata de la relacion clientelar entre Empresas y Empleados,
se suele dar en grandes companias, en las que se ofrece por laintranet productos o servicios
de la misma compania alos empleados.

BUSINESS-TO-ADMINISTRATION (B2A) / DE EMPRESA A LA ADMINISTRACION.

La relacion de empresa con Administracion en comercio electronico es un modelo por el
cual las entidades prestan un servicio a la administracion publica. Por ejemplo las empresas
dedicadas a los portales de transparencia para los entes publicos.

BUSINESS-TO-INVESTORS (B2I) / EMPRESAS A INVERSORES.

Poco frecuente, se trata de unarelacion comercial que busca ofrecer servicios a los inverso-
res. La compania, en este caso, se dedica alocalizar, analizar y unificar el formato de proyec-
tos para presentarlos alos inversores,

CONSUMER-TO-BUSINESS (C2B) / DE CLIENTE AEMPRESA

Esta transaccion es menos habitual, se trata del comercio de cliente a empresa, dando la
vuelta al concepto tradicional B2C. Bajo las siglas C2B encontramos un modelo de negocio
por el que el consumidor crea valor para la empresa.

Este tipo de relacién se da, por ejemplo, cuando un "influencer” (persona con poder para ge-
nerar influencia o tendencia en otras personas), recomienda un enlace para vender un pro-
ducto de una empresay recibe una compensacion por ello.
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CONSUMER-TO-CONSUMER (C2C) / DE CLIENTE A CLIENTE

Hablamos de esta tipologia, cuando se trata de una transaccion de comercio electrénico
entre clientes. Hay empresas que se dedican a facilitar este tipo de comercio electronico
como Ebay, Wallapop, etc. Se trata de particulares que ofrecen y venden cosas a otros par-
ticulares.

ADMINISTRATION-TO-CONSUMER (A2C) / DE ADMINISTRACION A CLIENTE

Los tramites que implican a la administracion publica y al ciudadano final van bajo las siglas
A2C. Esta modalidad de e-commerce se da en tramites como el pago de multas por inter-
net, o la solicitud de un vado, por ejemplo.

ADMINISTRATION-TO-BUSINESS (A2B) / DE ADMINISTRACION A EMPRESAS

Igual que la Administracion ofrece la realizacion de tramites y pagos alos ciudadanos, lo hace
también con las empresas. El Ultimo de los tipos de comercio electronico es aguel en el que
la administracion ofrece servicios a través de internet que implican transacciones, como
pueden ser la solicitud de licencias, el pago de tasas o el registro de marcas y patentes.

Como podemos observar la tipologia es amplia, pero nosotros ahora que conocemos la ter-
minologia, nos vamos a referir habitualmente a B2C y B2B.

4. Conociendo mas a fondo al consumidor
online

Evidentemente el consumidor de comercio electronico no es unico, dependiendo del sector
en el gue nos movamos pueden variar muchas de las caracteristicas que puede tener un
consumidor, por lo tanto no hay un consumidor tipo. Pero sies verdad que hay determinadas
caracteristicas de los consumidores de comercio electrénico que a través de los diferentes
estudios que se han venido realizando podemos destacar o acotar.

En funcion a toda la informacion que se ha ido recopilando vamos a tratar de sacar algunas
caracteristicas generales de los consumidores de comercio electronico.

4.1. Tipologia de consumidores segun la fecha de nacimiento

Para establecer esta tipologia vamos a utilizar como criterio la fecha de nacimiento de las
personas, algo que nos puede dar una estimacion de la frecuencia de uso que tienen de me-
dia, las diferentes generaciones:

> Generacion silenciosa (personas nacidas antes de 1945): Un 44% usa internet habitual-
mente segun las diferentes fuentes consultadas.
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> BabyBoomers (personas nacidas entre 1946 y 1964): En esta generacién el 68% usa
internet habitualmente.

> Generacion X (personas nacidas entre 1965y 1978): EI 73% usa internet habitualmen-
te.

> Generacion Millenial (personas nacidas entre 1979y 1994): El 81% de las personas de
esta generacion usa internet habitualmente.

> Generacion Z (personas nacidas entre 1995y la actualidad): En esta generacioén practi-
camente todas las personas usan internet.

4.2. Caracteristicas del consumidor online
Segun el INE mas del 91% de los hogares espanoles disfrutan de conexion a internet.

Cercade 29 millones de ciudadanos espanoles de entre 16 y 65 afios se conectan con regu-
laridad a internet. De este numero mas de 20 millones declaran realizar compras online, es
decir, 7 de cada 10 internautas adquieren productos y servicios a traves de internet.

De los 20 millones de espanoles que compran a traves de internet el 52% son hombre y el
48% mujeres, y algun estudio certifica que las mujeres compran un 7% mas rapido que los
hombres.

La mayoria de compradores se trata de personas de entre 35 y 54 anos, que conviven en
un hogar con tres o mas personas, con hijos pequenos, estudios universitarios y que se en-
cuentran trabajando. Este grupo de personas suele utilizar el ordenador para realizar sus
compras, pero tambien utilizan bastante el movil para ello.

El siguiente sector que mas transacciones realiza a traves de la web es el de la poblacion
comprendida entre los 16 y los 34 anos.

La mayor parte de consumidores online son personas con poder adquisitivo medio y medio
alto y gue viven en ciudades con mas de 100.000 habitantes, lo cual no quiere decir que en
otras ubicaciones geograficas no se realicen compras online, de hecho un 19,5% de estas
compras se realizan en ciudades de menos de 10.000 habitantes.

Segun los estudios consultados el gasto medio de cada usuario, es de entre 64y 77 € al
mes, y el comprador espanol medio realiza una media de tres transacciones de comercio
electronico al mes.

4.3. Factores que impulsan la decision de compra
1. 82% Ofertas / productos (7% mas que el 2017)

2. 80% Precio

3. 78% Envio
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4. 76% Servicio Post-venta
5. 73% Confianza

6. 31% Felicidad pre-venta

4.4. Los motivos de compra del consumidor en linea son los siguien-
tes
97% Conveniencia. En 2017, fue de 85%

. 94% Ofertas / productos. En 2017 era del 87%
. 94% Precio. Aumento bastante, ya que su porcentaje era del 78%.
. 72% Confianza. El afo anterior fue de 69%.

51% Recomendacion

o U A W N K

. 32% Publicidad online

4.5. Informacion sobre la decision de compra

El consumidor digital que mas gasta suele buscar informacion por diferentes medios siendo
el principal para ello el buscador Google, ademas el consumidor cheguea mas de diez fuen-
tes antes de adquirir el servicio/producto, las fuentes mas utilizadas para esto son:

1. Marketplaces como Amazon, Ali Express o Ebay (63%)
2. Visitas directas ala web de la tienda (48%).

3. Buscadores como Google (47%) en este caso ha badajo bastante, yaque en 2017 eran
los primeros conun 62%.

La manera habitual de llegar a las tiendas es a traves de webs que agregan ofertas, web
compradoras, foros, blogs o tienda fisica. Ademas es importante senalar que el proceso de
compra también se ve muy influenciado por amigos y familiares, que a veces tiene gran peso
en la decision final de compra.

También hay que tener en cuenta que el 69% busca y compra online (un 4% més en que en
2017), y tan solo un 22% mira online y compra en tienda fisica. El 9% mira offline y compra
online. El porcentaje del consumidor online cada vez es mas alto.

Para conseguir estos datos hemos consultados las siguientes fuentes:
> Pew Research Center.
> Estudio de 2019 de IAB Spain

» Estudio realizado por Red
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4.6. Métodos de pago mas utilizados
Estos son los metodos de pago mas utilizados en la actualidad:

> Tarjeta de crédito/débito: Es elmétodo mas usado.(79%) Sigue siendo el primero como
loeraenel 2017.

» Paypal. (77%)
» Transferencia bancaria.
» Contrareembolso.

» Financiacion con un tercero.

5. Herramientas para vender a traves de
comercio electronico

Ya hemos visto una panoramica del comercio electronico a nivel global, hemos visto las ven-
tajas ainconvenientes que puede reportar para las empresas el comercio electronico, ade-
mas de las tipologias de comercio electronico y hemos conocido algunos aspectos genera-
les del consumidor online.

En este apartado vamos a tratar de dar una perspectiva general de las posibilidades que te-
nemos a la hora de poner en marcha nuestra tienda de comercio electronico.

Esta decision es muy importante y marcara el desarrollo de nuestra apuesta por el comercio
electronico, aunque también es verdad que podemos probar con alguna de las herramientas
o0 modalidades que vamos a mostraros a continuacion y cambiar en cualguier momento.

Vamos a diferenciar estas herramientas en funciéon de si son plataformas creadas por la pro-
pia empresa, 0 vamos a realizar vender por comercio electronico utilizando una plataforma
externa tipo Mercado Electronico o Marketplace.

5.1. Plataformas creadas por la propia empresa

El comercio electronico (eCommerce) se lleva a cabo a través de diferentes plataformas de
pago que actuan como intermediarias entre la empresay el cliente, y que se implementan
en las plataformas que creemos para nuestra empresa.

Hay muchas y diferentes opciones para crear nuestra propia pagina web de comercio elec-
tronico, vamos a ver algunas opciones muy utilizadas. De todas maneras, en estos temas te
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recomendamos que te dejes asesorar por un profesional que te ayude a tomar las mejores
decisiones ala hora de crear tu pagina de comercio electronico.

5.1.1. Elementos esenciales que debemos contemplar ala hora de crear nuestra tienda
de comercio electroénico.
Un buen diseno, logotipo y usabilidad:

Un buen diseno, con un logo llamativo y una imagen clara y limpia en nuestra web de comer-
cio electronico a la web que usable, invitara a la gente a navegar por ella e incrementara las
opciones de compra. Todo lo contrario ocurrira si estos elementos no se cumplen.

Catalogo de productos:

Es esencial tenemos un catalogo de productos en nuestra tienda al que el comprador se
pueda dirigir, mientras mas claro y organizado esté, menos se perdera el cliente y mas facil
sera que se concrete una venta, a esto ayudara también el buscador de articulos.

Eneste punto tambien es muy importante cuidar la descripcion de los productos y servicios,
y lasimagenes gue utilizamos para su venta.

Carrito de la compra:

Esimportante tener un carrito de la compra que este visible desde cualquier lado de la pagi-
nay al que se puedan agregar, quitar o modificar articulos facilimente, esto hara que no nos
tengamos que mover de la pagina del articulo en la que estemos para poder administrar las
comprar gue vayamos realizando.

Gestor de ofertas:

Muchas de las compras que realizamos a traves de internet, las hacemos porque hemos vis-
to un articulo en oferta, o nos ha llegado una oferta de un articulo a través de redes sociales,
email, grupo de whatsapp o Telegram, por lo tanto es importante que tengas un sistema de
gestion de ofertas en tu pagina web de comercio electronico.

Formas de pago:
Cuantas mas formas de pago tengamos mas facil sera que la persona que va a comprar ten-

ga alguna de ellas, y por lo tanto ejecute la compra.

Como vimos anteriormente, los métodos de pago mas utilizados son la tarjeta de crédito,
paypal y en tercer lugar la transferencia bancaria, por lo tanto al menos los dos primeros, los
deberiamos contemplar.

Buscador de articulos:

Un buen buscador de articulos, con opciones de filtrado utiles y faciles, puede facilitarle la
vida a nuestro cliente y llevarle rapidamente a encontrar lo que busca, que es una de las ca-
racteristicas que determinan que se gjecute la opcion de compra en nuestra tienda.

Registro de usuario:
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El usuario siempre tiene que tener accesible la opcion de registrarse, y el registro para el
usuario debe ser lo mas sencillo posible, ya que en este paso también podemos perder
clientes facilmente, no hay que pedirle a los clientes mas datos de los necesarios para eje-
cutar una compra, por ejemplo.

Informaciony contacto:

También deberemos tener en nuestra tienda de informacion de nuestra empresa, asi como
informacion de contacto.

Respecto a la informacion de contacto da mucha confianza tener un teléfono de contacto,
claro esto tiene que depender del nivel de ventas que tengamos, ya que si mucha gente
entra a comprar en nuestra tienda, puede devenir en que tengamos que tener a una o varias
personas solo para coger el teléfono.

Tambien hay otras herramientas que debes tener en cuenta como la opcion de compartir
tus articulos a traves de redes sociales, opciones en tu tienda que te ayuden con el marke-
ting online y con el posicionamiento, opciones de postventa, etc.

5.1.2. Ventajas y desventajas de una tienda de comercio electronico propia:

VENTAJAS:
> Posibilidad de personalizarla con nuestra tienda con nuestra imagen.

> Puedes establecer los precios libremente y aunque tienes que tener en cuenta la com-
petencia, la competencia no esta en la misma plataforma que tu, como en el caso de un
Marketplace.

> Puedes ser creativos y buscar nuevas estrategias de venta que podras llevar a cabo a
traves de tu pagina.

> Puedes disenar la estrategia de crecimiento de tu marca, cosa que en un Marketplace,
es extremadamente complicada.

> Puedes implementar tu propia estrategia de SEO/SEM lo cual puede ser una ventaja si
lo hacemos bien, pero tambien puede ser una desventaja sino lo sabemos hacer.

DESVENTAJAS:

> Tenemos que encargarnos de la logistica de contratar una empresa para el envio de
nuestros productos y los problemas que de aqui puedan surgir.

» Sino tenemos experiencia en comercio electronico, podemos sentirnos perdidos a la
hora de tomar decisiones en la creacion de nuestra tienda que luego lastren la iniciativa,
estolo podemos evitar utilizando un profesional que nos ayude con ello.

> Partimos desde cero eninternety tendremos que posicionar nuestra tienda y nuestros
productos.
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> Deberemos disefar una estrategia de posicionamiento SEO/SEM y si no tenemos ex-
periencia o no controlamos este tema puede ser un handicap, también lo podemos so-
lucionar con un profesional que nos ayude con este tema.

> Loscostesde creacion delapagina de comercio electronico son mas altos enun primer
momento que en un Marketplace, aunque si el eCommerce va bien, estos costes se
reducen conforme crecen las ventas.

5.1.3. Opciones mas utilizadas a la hora de crear una pagina web de comercio electro-
nico.

En esta parte del tema, vamos a conocer algunas opciones de las mas utilizadas en tiendas
de comercio electronico, lo cual no quiere decir gue no existan otras.

WORDPRESS + WOOCOMMERCE:

@WORDPRESS (77:[) coMMERCE

Wordpress es uno de los gestores de contenidos mas utilizados a nivel mundial y su com-
plemento de codigo abierto "Woocommerce” favorece la integracion de una tienda virtual
en nuestra plataforma.

Woocommerce es una de las alternativas mas elegidas para pequenos y medianos comer-
cios, tiene una gran comunidad detras con complementos, modulos y plantillas de todo tipo
tanto gratuitas como de pago, que nos pueden ayudar a poner en marcha nuestra propia
tienda.

PRESTASHOP:

"% PrestaShop

Prestashop es un CMS especialmente desarrollado para comercio electronico, y es otra de
las alternativas mas utilizadas para la creacion de tiendas virtuales pequenas y medianas. Es
una facil de utilizar e intuitivo, cuenta con miles de plantillas de diseno y modulos para perso-
nalizar nuestra tienda online.

SHOPIFY:

(3} shopify

Shopify es una empresa que nos ayuda a crear nuestra tienda, para ello tenemos es que
pagar una cuota mensualy ellos nos ofrecen una tienda que solo tenemos que personalizar
a nuestro gusto, insertar los articulos para la venta, etc. La parte técnica relacionada con la
programacion nos la dan resuelta.
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MAGENTO:

Iﬁl Magento

Silo gue quieres o tienes es un comercio electronico mediano o grande, tu mejor opcion po-
siblemente sea Magento, permite crear y personalizar tolas las opciones necesarias para el
comercio electronico, esto también la convierte en una opcidn mas compleja de administrar.

Nos permite entre diversas plantillas con disenos personalizados, nos permite crear varias
tiendas para los diferentes paises y monedas, tenemos herramientas de marketing, ademas
de la opcion de la gestion total de catalogos y productos, control de stock, etc.

Una opcion muy completa, gue tambien implica una mayor complejidad de uso y administra-
Cion parala empresa.

PLATAFORMA DE COMERCIO ELECTRONICO A MEDIDA:

Otra opcion que podemos contemplar, tambien teniendo en cuenta las caracteristicas de
nuestro negocio, es la posibilidad de desarrollar una tienda a medida, empezando a progra-
marla desde cero, y personalizandola al detalle. Para esto, tambiéen se requiere mucho co-
nocimiento del comercio electronico y que no se nos pasen detalles necesarios, para no
llevarnos sorpresas al finalizar la plataforma.

5.2. Plataformas externas (Marketplace)

Un Marketplace o Mercado electronico, que es un lugar en el puedes encontrar multitud de
articulos de diferentes vendedores a traveés de una misma plataforma.

5.2.1. Cuando deberiamos utilizar un Marketplace y cuando nuestra propia pagina de
comercio electrénico

Pues evidentemente esto depende de cada empresa, pero nos podria interesar utilizar un
mercado electronico en los siguientes casos:

» Tenemos una tienda tradicional, nos vamos a lanzar al mundo del comercio electronico
y queremos probar primero que tal se comportan nuestros productos en el mercado
online.

> Estamos empezando, no tenemos mucho presupuesto y vendemos a traves de inter-
net como un canal complementario de venta, en este caso tal vez deberiamos probar
primero mediante un Marketplace.

> Tenemos un stock que no somos capaces de sacar en nuestro mercado tradicional y
del gue no conseguimos deshacernos. Hay mercados electronicos que se han especia-
lizado en esto (por ejemplo "Privalia” en el ambito de la ropa).
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5.2.2. Ventajas y desventajas de utilizar un Marketplace
VENTAJAS DE UTILIZAR UN MARKETPLACE

>

Ahorro a corto plazo: Una de las ventajas es que el Marketplace pone toda la infraes-
tructuray te cobran una cuota mensual y/o una comision por cada venta.

Olvidate de la logistica: Muchos Marketplace, ofertan la logistica como uno de sus
servicios, normalmente mediante la modalidad "dropshipping”, en la que la plataforma
recoge directamente el producto que vendes del proveedor y lo entrega al comprador
sin pasar por ti.

Posicionamiento de la tienda: Al entrar en un Marketplace no tienes que preocupar-
te por el posicionamiento en internet (SEO/SEM) y de la publicidad online, ya que ellos
sonlos principales interesados en estar bien posicionados para atraer tanto a vendedo-
res como a compradores. Lo que si deberemos continuar haciendo como es natural el
mostrar a nuestros clientes que los productos estan alli para que los compren, es decir,
deberemos seguir promocionandolos.

Comodidad enla gestion: El Marketplace normalmente (aunque puede ser que no sea
asi) va a recibir los pagos de todas las compras que nos hagan, y luego nos pagara a
nosotros, esto nos facilita costes con los bancos y también los temas de gestion de
devoluciones, etc.

Sinergias con otros productos: Otra de las ventajas que te puede ofrecer, es que se
pueden generar sinergias con otros productos, por ejemplo, si vendes calcetines te in-
teresa estar en una tienda que venda zapatos.

Posibilidad de utilizarlo como Outlet: Podemos tener nuestra propia tienda, enla que
trabajar nuestra marca, personalizar nuestros productos y precios, y utilizar los Marke-
tplace para deshacernos del stock sobrante.

DESVENTAJAS DE UTILIZAR UN MARKETPLACE

>

Nuestra competencia esta en el mismo sitio: Uno de los principales problemas de
estar en un Marketplace, es que la competencia esta en el mismo sitio que nosotros, y
normalmente, salvo que tengamos un producto muy exclusivo, tendremos que com-
petir en precios y servicios con ellos, revisando constantemente los precios ya que la
competencia esta en el mismo sitio web.

Dificultad de trabajar el Branding (Marca): Si estamos en un Marketplace, salvo que
tengamos una marca muy consolidada y conocida ya, posiblemente tengamos que re-
nunciar a nuestra marca, ya que la de la plataforma siempre estara por encima, las posi-
bilidades de vender nuestra marca en este caso son muy bajas.

Bajas opciones de personalizacion: Una de las desventajas de los Marketplace es que
Nno vamos a poder personalizar como queremos mostrar nuestros productos, la manera
de mostrarlos viene dada por la propia plataforma, y es estandar para todo el mundo
que estaenella.
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> Caro alargo plazo: Deciamos en el punto anterior como una ventaja del Marketplace
el ahorro, y asi es cuando empiezas no tienes que crear la tienda, invertir en posiciona-
miento o publicidad online, etc, pero a largo plazo y si nuestro volumen de ventas llega
a ser alto puede resultar caro, ya que entre la comision de venta por productos, los im-
puestos ylos gastos de nuestro comercio electronico, puede que no sea sostenible por
los gastos mensuales generados.

5.2.3. Algunos de los principales Marketplace.

Hay multitud de Marketplace, algunos especializados segun el tipo de productos que venden
y otros de caracter generalista, en el apartado de los generalistas y tomando como referen-
cia el mercado del comercio electronico espanol, tenemos a los siguientes:

> Amazon: Comenzo siendo una libreria online, y ahora mismo es la mayor tienda del
mundo online con permiso de Alibaba y su Aliexpress, se puede encontrar en ella casi
cualqguier tipo de producto.

[ ] B} Amazon.es: compraonlinede - X+
& c & amazon.es A © * = (N
= amazon. Todos los departamentos . : & -\._./c“ta

Hola

Elige tu direccién Los Mds Vendidos AmazonBasics Ofertas Chollos  Ultimas Novedades ~ Atencién al Cliente  Tienda de Electrénica  Cheques regalo  Hogar y cocina Precios bajos Moda nifios

OIRERIVAS

Fashion
o

Ofertas de moda para mujer Amazon Stuper - Compra mas,

ahorra mas

Ofertas para hombres Identificate para una mejor

experiencia

l Inicia sesion de manera segura

Vestidos Bolsos

amazon I

essentlals' Al

> ENTRA YA = -
W

% -
Ver més Ver més Ver més ) }"i

Zapatillas Joyeria Zapatillas Relojes

Patrocinado @

> Aliexpress: Es parte del gigante asiatico Alibaba, y es una buena opcion para vender
online, uno de los problemas con los que se encuentra Aliexpress es que tiene el mar-
chamo de venta de productos de baja calidad o falsos, y esta luchando para quitarselo.
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Si continuas utilizando AliExpress, consideramos que aceptas el uso de cookies (ver Politica de privacidad). Puedes modificar tus preferencias de cookies en la parte superior de esta pagina. G

Vende en AliExpress

AliExpress’
{Compra faci, vive mejor!

i= Categorias
Moda mujer
Moda hombre
Telefonfa y comunicaciones
Informatica, oficina y seguridad
Electrénica

Bisuteriay relojes

Casa, mascotas y electrodomé...

Bolsos y calzado
Juguetes e infantil
Deporte y exterior

Salud, belleza y peluqueria
Motor

/& Bricolaje y herramientas

Configuracién de privacidad = Ayuda Proteccién del comprador  [) App == /ABana/Espafiol / EUR

Todas las categorias =

o o

Q) Listade Deseos 2 MiCuenta

[ celulares

movil  moviles samsung galaxy ~ espafiol accesorios movil alcatel  buscar en espafiol  raton gaming

PLAZA: Envios desde Espafia Ofertas reldmpago  Seleccién Mundial  OCIO

s oy

Te damos la bienvenida a

LA MOCHILA ESTA DE °
MODA

AliExpress
. ) Regfstrate Iniciar sesién
jUltima oportunidad! -

Hasta —60%.

{Bienvenido a AliExpressl T o®
Q +

Cupones y ofertas : —

desde US $ 0,01 : =

39933 g

FREE GIFT®

o -
| 33393 | @
A
ik b
Surfy solete Reino infantil Verdadera elegancia Planes de boda

> Ebay: Comenzo siendo un lugar en el que se vendia y compraba entre particulares,
sobre todo mediante el método de subasta, y popularizé Paypal, una de las formas de
pago online mas utilizadas ahora mismo. En la actualidad es un Marketplace en el que
no solo particulares, sino también empresas venden sus productos, aunque mantiene
elmeétodo de venta por subasta entre particulares.

B Comprary Vender Electrénica, X  +

@ ebayes

{Bienvenido! Identificate o registrate  Ofertas de eBay ~ Ayuda

Vende y recibe el 10% v v
ey ok A Vender  Lista de seguimiento MieBay

Q0w

Comprar pgr, :
% y categoria < Q. Buscar cualquier articulo

fodas o8 caeaors lm e

Portada @ Favoritos  Electrénica  CasayJardin  Moda  Motor  Deportes  Ocio  Arteycoleccionismo ~ PyME  eBaySolidario  Ofertasde eBay  Pormenos de 10€

ijLas mejores

ofertas del verano!

Hasta un -40% en miles de productos

jcon envio gratis!

Mira las ofertas —»

Lo mas eBay

Hasta el

Garantia Gestor

al cliente

de eBay de envios

Top
Ventas

Uneteyganapun- Lo mas vendido en Lo que no usas
tos porcompra eBay vale mucho

Pon a punto tu
vehiculo

Nuevo y con envio
gratis tranquilidad

Compra con Vende, y envia

desde casa
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> Carrefour: En Carrefour también podemos vender de todo, asociando nuestros pro-
ductos a sumarca.

Carrefour: Ofertas en Electrén X =+

@ carrefour.es

@ Pedidos Listas Identificate
% o Registrate

= Carrefour (§»

Q Comprando para 28020 Modificar

drive ‘&

Tu compra en el Supermercado Online con Drive

Categorias Supermercado

2 o s — .5 K @

Ofertas El Mercado La Despensa Bebidas Bebés Limpiezay Perfumeria Mascotas Parafarmacia
Supermercado Hogar
-
S s LAS MEJORES
b 22 unidad 1
oy OFERTAS
Remate ﬁnal en electrénica,

moda, jardiny
mucho més

-70%

En mds de 4.000 articulos

Todo a: 1€, 2€, 3€, 4€... ﬁ

ULTIMAS REBAJAS RS Hi Ver més }

H - 0/
2° unidad -70% Ver productos
Hasta el 12/08/2020

Secciones destacadas vertodas las secciones

> El Corte Inglés: Es una opcion también para vender productos, asociando nuestra
marca de reconocida calidad como la del Corte Inglés.

El Corte Inglés: Comprar mode X +

Entrega en el dia

< C & elcorteingles.es

= @Csiefngtr Q

Consulta de pedidos  Nuestra tarjeta  Nuestros centros  Ayuda & Iniciar sesion

SOLO CON ENTREGA EN EL DiA b~

Ver solo los productos con entrega para hoy

© TODOS LOS PRODUCTOS

El Corte Inglés

EL CORTE INGLES

iBienvenido a la nueva web!

DESCUBRE UNA NUEVA MANERA DE COMPRAR

[omosmmes | Tl
ENTREGA EN EL DIA

GRATIS a partir de 40€. En mas de 200.000 productos de no
alimentacién. Los encontraras con el mensaje "ENTREGA EN EL DIA"

iDISPONIBLE EN 54 CIUDADES!

ELECTRO(® '15/AD'C'°NAL

ELECTROQ®) ELECTRO®) ELECTROQ®
=154 =15 =154
ADICIONAL ADICIONAL ADICIONAL
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En el apartado de Marketplace tematicos tenemos infinidad, vamos a conocer algunos sin
animo de ser exhaustivos:

> Etsy: Situ productos son artesanos y personalizados, este es tu Marketplace.

° Bl Etsy - Compraregalos hechos X+
& C @ etsy.com
Etsy Busca articulos y tiendas e} evar B
Joyeriay complementos  Ropaycalzado  Hogarydecoracion  Bodasyfiestas  Juguetesyocio  Artey objetos de coleccion  Herramientas y materiales para artesania  Vintage

Encuentra cosas que te enamoren. Apoya a vendedores independientes. Solo en Etsy.

Mascarillas de todos los

estilos. -
J/-i i
B

Ver ahora >

( MK
. . R )
Crea tu rinconcito \\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\
; IR
especial. \ ;
Verahora » -~ ! ?{
Ver todos los articulos listos para enviar >
/ Articulos tnicos +/ Vendedores independientes / Compras seguras
Tenemos millones de articulos totalmente unicos. Compra directamente a artesanos que ponen toda Usamos la mejor tecnologia de su clase para
Solo tienes que encontrar lo que sea que busques su alma en cada producto para hacer algo proteger tus transacciones.
(0 ese producto que tanto te ha enamorado). especial.

Vistos recientemente y més

| [ = [ 7
| rexgw| | {
lowa .

#
Qe [1€8 L

Vendido 21,50 € 21,50 € 16,50 € 18,50 € 19,50 €

(Q A
1 &

G

> Fnac: La empresa francesa por excelencia de venta de productos electrénicos, musica
y libros, ha abierto su plataformay ahora mismo es un Marketplace, y bastante utilizado
tambien en Espana, por cierto.

° & Tienda de Libros, Electrénica, X+
< C @& fnaces
) o) o
Entodo Fnac Buscar un producto @ Ayuda © Tiendas 2 Micuenta W Micesta

Libros y eBooks

k SIN ESPERAS fed CLICK = COLLECT
s coyinies g RESERVA CITA CON UN VENDEDOR 5‘*’ Im HAZ TU PEDIDO Y

EN LA TIENDA Y HORA QUE TU ELIJAS RECOGELO GRATIS EN TU TIENDA
TE NUESTRAS

Ciney Series TV

‘Gaming: Videojuegos y Consolas
Informtica y Tablets

Telefoniay Conectados

Sonido: Altavoces y Auriculares.

Fotografia y Revelado S

Televisores y Proyectores ~ ) EN TECNOLOGIA, HOME,
Ver todas las ofert: o ()

, 3 OCIO Y CULTURA

Deporte y Movilidad Urbana )

Infantil: Juguetes y Bebé

77 ¢Tienes 2€? Ya eres Socio Fnac! @ Descuento 5% en libros @@ Paga tus compras en 3 0 4 veces

Papeleria, Regalos, Experiencias
Merchandising y Figuras

) DESTACADOS
Bricolaje y Domética
Bl Zona de Socios

£5] Fnac Empresas

@ Nature & Découvertes.

£ senvicios y Seguros

Cf Cultura Fnac
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>Pixmania: En Pixmania se puede vender de todo, pero los compradores asocian a
estaempresa o marca ala venta de electronica.

(PIXMANIA Todos  ~ Bisqueda Q wicuents 20 vicesa [P

CATEGORIAS

FOTOGRAFIA Y VIDEOCAMARA # smeg
L design & technologie

INFORMATICA Y TABLETAS

SMEG SMFO1SVEU - ROBOT DE COCINA

364

LAS MEJORES VENTAS PRIVADAS VENTAS FLASH RESTAURADO

o F E RTAS {Una gran seleccion de articulos iPrecios de infarto de duracion iDescubra cientos de productos totalmente

al mejor preciol limitada! restaurados a precio reducido!
iLas mejores ofertas de la semanal

Y PRONTO
9}, PIXMANIA.COM

Ropay zapatos de hombre | C: X +

& zalando.es

AYUDA Y CONTACTO ENVIOS Y DEVOLUCIONES GRATUITOS* DERECHO DE DEVOLUCION DE 100 DIiAS
o)
~ QQ [
MUJER | HOMBRE | NINOS ® zalando Iniciar sesién  Favoritos  Cesta
Looks Ropa Zapatos Complementos Streetwear Deporte Premium Marcas Rebajas Q_ Busca aqui

SOLO HOY

-15%* EXTRA EN STREETWEAR REBAJADO
Descubre mas —

Muy de tu estilo

Looks seleccionados para ti Ver mas >
V) v}
>
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>Privalia, Vente-Privée, etc: Son el equivalente a los "Outlets” pero online, los pro-
ductos que venden tienen una duracion y stock limitados, por lo que no puedes com-
prar lo gue necesitas cuando quieres, sino cuando te lo ofertan.

[¢ - c k: = © N W
e privalia wes veepee Veopee @i BT

Todas Moda&Boauty Infantil  Hogar&Tech  Vidjes B catélogo " Hogar  Vigjes: Summer Camp

- Destacados -

3

<2 80N
et

ELEMENT

PALOMA BARCELO

Descubre lo que ya sabes

‘ Vamos! ‘

AHORA

Las mejores marcas de la semana.

sConoces nuestra nueva
seccion Viajes?

VIAJES,

QT
| Colgate IR P

> Solostocks: Marketplace menos conocido y especializado en la venta B2B (entre ne-
gocios).

Compra Venta | Mayoristas | S X +

@ solostocks.com

Al i blicidac a
SoloStocks @ l @ Productos O Proveedores Q. Busca Srucena =@
= - . . ¥, VENDE TUS PRODUCTOS
i= Categorias Ofertas Liquidaciones Segundamano | Proveedores Guias profesionales | Solicitar presupuestos hﬁ GRATIS

Conviértete en el pr OVeedW
¢ de miles de empresas

|
IBLEE |

Date de alta Solicita presupuestos 20 aniversario

Encuentra lo que buscas.
2.000.000 de articulos nuevos para empresas y profesionales
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> Casa del Libro: Para ven-
tas de libros, es el principal
Marketplace tematico en
este sector.

Las novedades mas refrescantes

Liénate de lecturas con 5% de descuento y gastos de envio GRATIS a
partir de 19€.

Hazte socio en un minuto y Compra libros de texto y obtén
gratis un 10% de dto. de regalo*

> Runnics: Venta de ropa,
calzado y accesorios de-

portivos. URAIES e cangors < [} <

INICIO RUNNING SNEAKERS TRAIL FITNESS.

-

Zapatillas Running, Sneakers y Moda Deportiva

ENCUENTRA TU ZAPATILLA PERFECTA

Ofertas Increfbles en Zapatillas Running, Sneakers y Moda Deportiva, en todas las
grandes marcas Nike, Adidas, New Balance, Asics y mas para Hombre y Mujer.

> Correos Market: Correos
intentd lanzar su propio
Marketplace, enfocado a
pequenas empresas y pro-
ductores locales, pero no
parece que acabe de des- #ParaEsoEstamos
pegar, no obstante, es otra Elmrcadonine que ayud alos producores producores s
opcion. g3l commmcattenerl)

Espaiiol ¥ Peninsulay Baleares ~

e
»
@ Correos Market ¢Queestts buscando Descubre | Productores | & Areacliente | \&

Moda Artesania Hogar Salud y Belleza Alimentacion Bebidas

Y podriamos seguir enumeran-
do multitud de Marketplace en
funcion de sus sectores, canti-
dad de ventas, de usuarios, tipo ' y Alimentacién

-
de publico al que se dirigen, etc. caes &
Lote de Velita Chorizo Miel pura lote 4 tarros
300g + Salchichén Ibérico 500gr
3009 e
10€
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6. COmo darme de alta en un Marketplace

Con el animo de que en este programa de asesoramiento puedas poner en practica lo que
hasta ahora has aprendido, vamos a mostrarte como seria el acceso a un perfil de vendedor
en Amazon, puesto que es el Marketplace que mayor impacto tiene ahora mismo en el mer-
cado espanol, y desde la que puedes vender a toda Europa.

6.1. Qué tengo que pagar por vender en Amazon

A continuacion vamos a ver los diferentes precios que Amazon cobra por sus servicios, para
luego ver cuales se aplicaran en funcion de los diferentes tipos de cuenta que hay en Ama-
zon.

> Cuotamensual: Esta tarifa es fija y nos la va a cobrar mensualmente por tener produc-
tos enventa en su plataforma y tiene un coste mensual de 39€ + IVA.

> Tarifa por venta de articulo: Es el coste que Amazon nos cobra por cada venta que
hagamos a través de su plataforma, Unicamente se aplican a libros, DVD, software y
videojuegos. Las tarifas son: 1,01 € para Libros; 0,81 € para Musica; 0,81 € para Video
yDVD, y 0,81 € para Software y Videojuegos (incluidos juegos, consolas y accesorios).

> Tarifa por unidad vendida: Comision fija de 0,99€ por producto que se te descuenta
automaticamente de los beneficios.

> Tarifa por referencia: Es el porcentaje que nos cobra Amazon por venta de produc-
to, varia dependiendo de la categoria a la que pertenezca nuestro producto que puede
oscilar entre un 5% y un 45%. El porcentaje se calcula sobre el precio final de venta de
producto, incluidos los gastos de envio.

> Tarifa por gestion de reembolso: Si devolvemos a un cliente el importe de un pedido
delgue ya hasrecibido el pago, Amazon te devuelve elimporte de la tarifa por referencia
gue abonaste menos la tarifa por gestion de reembolso, que sera el 20 % de la tarifa por
referencia o 5 € o (elimporte que sea mas bajo).

Por ejemplo, si devuelves a un cliente el precio total de la venta de 10 € por un producto de
una categoria a la que se le aplica una tarifa por referencia del 15 %, la tarifa por gestion de
reembolso serda de 0,30 € (10 € x 15 % de la tarifa por referencia = 1,50 €).

Puedes tener mas informacion sobre todas estas tarifas y pagos en el siguiente enlace:

https.//sellercentral.amazon.es/gp/help/external/help.htmli?item|D=CZC4GX2L32EKP6F&langua-
ge=es_ES&ref=efph_CZC4GX2L32EKP6F_cont_200336920

6.2. Tipos de cuentas de vendedor
Cuenta de vendedor individual:

> Es para personas que solo van a vender por debajo de 40 productos al mes y que solo
quieran pagar a Amazon cuando realicen una venta.
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> Esta opcion es recomendable para probar poco a poco a vender en Amazon y ver que
tal funciona.

» Conestetipo de cuenta nos cobrarian la tarifa por referencia, la tarifa por cierre de ven-
ta y la tarifa por venta de articulo en el caso que correspondiera (puedes ver en que
articulos corresponde en el paso anterior y NO tendriamos que pagar la tarifa de 39€ +
IVA mensuales.

Cuenta de vendedor profesional:

> Esta cuenta es para vender por encima de 40 productos al mes, y son mejores ya que
tienes algunas ventajas en este tipo de cuenta.

> Podras crear nuevos productos que no estén actualmente en el listado de Amazon, ac-
ceder a informes detallados, vender en todas las categorias, subir tu inventario de for-
ma automatizada y la posibilidad de conseguir que tus productos se puedan comprar
facilmente con un clic.

> Con este tipo de cuentadebemos pagar una tarifa por referencia; NO se aplicaria la
tarifa por cierre de ventay la tarifa por venta de articulos correspondiente y tendriamos
que pagar los 39€ + IVA mensuales.

Lista de ventajas

Man recomendade
venlajas clave Vendedar individisal Yendedor Fro
Encontrar tus productes online 5 mas facil con Amazon « «
Viender tus productos en los 5 marketpl, peas de Amazon rd ¢
Poner tu Marca 2 12 vista de millonas de clientes &n Amazen « ¢
Beneficios de 13 confianza en L3 experiencia de compra en Amazon ] J
Amazon te ofrece seguidad ¥ proteccién frente sl fraede ‘/ ‘/
Sin tarifas por publicacion de tus productos J V
Inventario unificado para todos Los 5 marketplaces europeos de g
Amazon «
Asistencia a los vendedores ‘/ ¢
Vender proguctos que ya estin en o catilogo de Amazon ¢ o
Afadic nueves productos 3| catilogo de Amazen V’
Viender productos en todas Las categorias de Amazon rF
Tus productos disponibles con la funcién de compra 1-Clic “
Soeder 3 fichenns e informes de pedidog ‘/
Swbdr tu imventario y productos wsando herramientas automatzadas ¢
{subidas de gran velumen)
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Tienes masinformacion sobre todo esto en la pagina web de Amazon en el siguiente enlace:

https:/services.amazon.es/servicios/vender-por-internet/planes-y-precios.html

6.3. Como darme de alta en Amazon como vendedor.

1. Paraempezar a vender, tendremos que darnos de alta en Amazon como vendedores, para
ello, tendremos que acceder al siguiente enlace: https./services.amazon.es

2. Una vez dentro, haremos clic en el boton "Empieza a vender”

amazon - Servicios Recursos Contictanos Accede a tu Cuenta de vendedor @

Vender
en Amazon

Caracrenisticas y Ventajas Cémo fenciona Planes y Precios Wender en ody Eurcpa FA Empieza 3 vender

Actualizacion sobre COVID-19
Wisita la pdgina Sobre Armazon para saber puntualments cdma Amazon estd respondiendo a La crisis. 5i buscas actualizaciones especificas para los vendedares existentes de Amazon, inicia
sesidn en Seller Central

"Nuestras ventas en Amazon representan un 60% de
nuestro volumen de negocio y crecen
exponencialmente cada ano. Gracias a Amazon, nuestra
visibilidad ha aumentado como nunca nos podriamos
haber imaginado.”

Andrea Gonzilez, JamonPrive

Empieza a vender

3 € 3l mes (sin el

Fara ponerse en contacto con un gestor de cuentas de Amazon y obtener asesoramiento o aywda para vender sus productos en Amazon.es: Contdctancs

Participa &n &l prévima webinar sobre céma Vender en AMazon paso a paso &l martes 3 L8 16:00
Imscribete &n el webinar
Vigita nuestra pdgina de webinars para conoter Mds sobre proximos Seminanios y aprender CON NUESLTS expertos

Visitala aqui»

3. Seleccionaremos nuestro pais y tipo de empresa y pulsamos el boton "Aceptar y conti-
nuar”.
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Asegirate de que
tienes la siguiente informacidn para empezar a vender:

it U = m

Informacién de empresa | Datos  Mimero de teléfono fijo o mavil Tarjeta de crédito Datos de identificacidn personal
de contacto
Tie podemas pedic infammacian o documentos adicionales para completar o regislro
¢Donde estd ubicada tu empresa? &4 qui tipo de empresa perteneces?
Espafia 3 Seleccionaf ipo de entidad &
Si M0 BENES UNA BMQNES3, SElECCIoNa by pais de residencia
Trabajador por cuenta propia
Empresa publica
Al hacer chic &n Aceptar y confinuar, comprendes v aceptas 1as siguientes polificas. acuerdos v avises | Empresa con cotizackin en bolsa
Acwerdo de Amazon Payments UK Empresa privada
Benéfica

Acuerdo de Amazon Payments Eurnpe

Aninguno, soy un particular

Acwerdo de Amazon Services Ewope Business Solutions
Zmazon Payments Evrope - Condciones de Ues Aceplaiie para Vencer en Amazon
Fran de fanfas de Vender &n Amazon | Hormas para vendedores inlemacionales

Aceplar y continuar
[FECERE RS RV SR

4. Introduciremos los datos que nos solicitan referentes a datos de la empresa, informacion
de pagos, informacion adicional y datos de la tienda, y presionaremos el boton "Guardar”.

5. Una vez terminemos el proceso volveremos a acceder con nuestro nombre de usuario y
contrasenay ya estaremos listos para empezar a introducir productos y vender.

'"'“'“""MWH?,‘ P~ Emprendedores B | s HEATON 1 - Gpaligl v Buida B menesjes | Apeda | Configurackin

Catilogn  Imwetao  Precios  Peddos  Anonckes Sooes Informes Performance  Aplicacionss y servicis  BIR

VIO WL DL AMAITH L0, ABILET O VILMTAS DR 7 Dies SRNEANLY DL COSAD 0 B B0 LRMA LALDD POTAL
@ & | 0 »  D00E | |p - +  00DE -
Comunicades mds reclentes relagienades con el COVID-19
Estavs wibce o ks Bl Gue b (rogeasanade. Win DEndrergn oF (RN Cilapd 3 SEUciHlamsn o elossuidn
Moticias B Afadir un producto Encuesta al vendedor - Publicar ofertas en tod_.. - Foros para vendedores - Movedades -
Es Ricll puard i Fjjar poecios Competitin
PUDSLST L% PAOOLND [T virOeT &0 (¥ o " eardian o & O BO0ERD 3 ITTened O (IETIES (0N [ Lants
Wuied funcide de devalucin para Pl J (P —— Powred Pericitn de devslucion para par
pedidos gestieradss per ol wendedor pedider gestionades por o vendedor

L il L il
e B - Ahara pusdey Buncar datca de

PESO0S, VNEX ¥ PR en W barma de
herramientas siuads e la parte
supiresd i la pagea

Hatitias relstionadis com ol OOWID-19
{ittimg pqmualizagian: 24 de jusa
L e

Priuifme semininis wib: Coms tamer
i B (I OF ot ..
L e AL 0 DOt

Gertona liewgs Isneimadonales

Resumen de pagos

& Lo donmaciin S oosiita Bancania i b o no &
valida para esta cuerta de vendedor. Comprusba tu
nifermru e di curits bancaria

Satde 0,000

Ve pesLmen de [ugos
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6.4. Como introducir productos en Amazon

Para comenzar aintroducir productos en Amazon, una vez registrada tendremos que seguir
los siguientes pasos:

1. Iremos al menu “inventario”y seleccionaremos "Anadir producto”.

amazon seller central [

Emprendedorex =

Catdlogo Inventaric Frecios Pedidos Anuncios Stores  Informes  Performance  Aplicaciones y servicios  B2B
.

0,00 € : 0 & -- v | 000€ 2

Gestian de inventario VENTAS DE 7 DiaS MENSAJES DE COMPRADORES BUY BOX GANA SALDO TOTAL
~

SIT
@ 6 Gestion de inventario de Logistica de Amazon
Inventario paneuropeo de Logistica de Amazon

Afiadir pn producto S + e o
Estamos vali remos en contacto cantigo si necesitamos mas informacidn,

Afadir productos con ficheros
NOTICIa | ¢ormes de inventario dir un producto Encuesta al vendedor - Publicar ofertas en tod
Es Facil para mi fijar precios competitivos 2

x Obtén acceso a infinidad de cliente:
mis productos

Gestidgn de promociones ar un producto para vender en

Mne_\ra fun an la ayuda de listings internacionales.
Ped'do? 9 Venta internacional O Completamente de acuerdo
Leer mas »

() De acuerdo

¥

i j Ni de acwerdo ni en desacuerdo
Noticias ri
(Gltima ac Compatibilidades de vehiculo | () Endesacuerdo
Leer mds > ) = ;:_‘_ (O Completamente en desacuerdo

Praximo seminario web: Como tener

una buena cartera de productos de...
Leer mas = Adadir un producto Enviar Gestlonar listings internacional

2. Buscamos el producto en el buscador.

amazon seller central Pi [N y—— v meba v 8 e

pice.  Padided  Anuncies  Siores  Informes  Perdormasce  Aplcationsd y senigos 818

Busca tus productos en el catdlogo de
Amazon

=

3. Seleccionamos el producto que deseamos vender, pulsando el botén "Aplicar para ven-
der”. Si es un producto que nosotros fabricamos lo deberemos dar de alta.

Una vez hayas buscado tu producto, seguramente te apareceran varias opciones gque ya
venden otros competidores en Amazon. Basta con seleccionarlo y te llevara a una pagina
para que termines de rellenar los datos que faltan. Lo bueno de hacerlo asi, es que el produc-
toya te saldré en la categoria y subcategorias adecuadas, ya que este trabajo yalo ha hecho
alguien antes que tu.

Médulo 1
eCommerce




Programa de asesoramiento de comercio electronico
y nuevos canales de venta y distribucion de productos

y servicios a traves de Internet a.) ey
APRODERVI

Sino sale ningun producto como el tuyo, tienes que crear un nuevo listing. Es decir, deberas
buscar la categoriay subcategorias que mas tenga que ver con tu producto para ponerlo a la
venta ahi, y rellenar los datos del producto que quieres vender.

Esta parte puede parecer baladi, pero no lo es, ya que la descripcion que hagamos del pro-
ducto nos puede servir para posicionarnos en Amazon mejor gue un competidor, como asi
nos lo comentan ellos.

Si varios vendedores venden el mismo producto en una misma pagina de informacion detallada, bi y los mejores datos sobre el
producto para garantizar que los clientes disfrutan de una mejor experiencia.

Los datos que tendremos que rellenar para crear un nuevo producto variaran dependiendo
del producto. Vamos a ver un ejemplo de los datos solicitados para la venta de un carrito de
bebe:

> Informacion esencial: Es lainformacion base que necesitamos para publicar un produc-
to.

@ informacién esenclal  Variantes @ Oferta  Cumplimiento normative  Imagenes  Deserpelén Palabras dave  Mas informackén
vists avanzada @)
Bebé 3 Carritos, sillas de paseoy accesorios  »  Carritos y sillas de pases 3 Sillas de paseo

Si varios vendedares venden el mismo products en una misma pigina de informacian detallada, combinamos y mostramas los mejores datos sobre el
producto para garantizar que los clientes disfrutan de una mejor experiencia.

* Ientificadar de praducte (3 [ ___

v|ﬂ

Para publicar productos, necesitas un EAN, UPC o identificador del catiloge global. En
determinadas categorias, puedes salicitar una exencidn del identificador normalizads si el

producto no cuenta con ninguno. Mis infarmacian

'!imlu®| T |
Hairy Potter y [ ordern del Fénic

* Marea (D | oy |

* Fabricante (%) | R |

Talta ® [

Talla asociada (D |,
Color @ [ o6

Colar asociado ()

Stpwal m
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» Variantes: En caso de que el producto tenga diferentes colores, tamanos, etc.

O informacion esencial Variantes D orena Cumplintients narmative Imdgenes Deseripeitn Palabras clave M3 infarmadidn

Wista awanzada o

Bebe » Carritos, sillas de paseo y accesories  »  Carmritos y sillas de paseo > Sillas de paseo

5i varios vendedores venden el mismo producto en una misma pagina de informacitn detallada, combinamos y mestramos los mejores datos sobre el
producto para garantizar que los cligntes disfrutan de una mejor experiencia.

Tema de variantes

| Seleccionar -~

-Seleccionar-
colar

colorsize

size
SizeName

SizeName-ColorMame

» Oferta: Los datos de la oferta que queremos hacer.

O Informacién esencial Variantes O oferta Cumplimiento normative Imdgenes Descripcion Palabras clave Mas infermacidn
Vista avanzada (D)
Bebé » (Carritos, sillas de paseoy accesarios 3 Caritos y sillas de passo ) Sillas de paseo

@ Puedes guardarlo como inactivo ahora y ponerlo a la venta posteriormente.

[[] Permitirme omitir los datos de la oferta y agregarios en otra momenta.

* Tuprecio @ | € | Pei-s000

sku @ 10162513 ‘ a

Una vez enviado, este campo no se puede modificar

Precio en oferta (3) |? ——

DO/MM/YYYY

Fecha de comienza de la oferta (3) | - [

Fecha de finalizacién de la venta | & [ ooy

* Cantidad en stock | ‘

-Selecrinar- v‘ a

Nota sobre estado .
@ | squinas tgeramente erosionacas

el tiempo de preparacion (3) 5§
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» Cumplimiento normativo: En caso de ser necesario lo rellenaremos para sefalar que
cumplimos las normas relativas al producto.

o Infarmacian esencial Variantes o Oferta Cumplimientoe normativo Imagenes Descripcion Palabras clave Mas informacidn

Vista avanzada D

Bebé » Carritos, sillas de paseo y accesorios > Camitos y sillas de pasec  »  Sillas de paseo
S5i varios vendedores venden el mismo producto en una misma pagina de i ion [: i ¥ los mejores datos sobre el
producto para garantizar gue los clientes disfrutan de una mejor experiencia.

Vatios por hora de cada bateria o @
pila

4.35 Seleccionar v

Peso del producto

-Seleccionar- v
Peso de la bateria o pila (en C?) 150 Seleccionar -
150 -Seleccionar-
gramos)

Contenido de litio (en gramos) 123 -Seleccionar- W
Capacidad de la piscina s000 _Seleccionar- 51
Lithium Battery, voltage —— -Seleccionar- .

Pilas incluidas @ Seleccionar:
{El producto es o contiene una (D Seleccionar v
bateria o pila?
Compaosicion de la bateria o pila @ Seleccionar- =
Embalaje de la bateria de litio EeHaTat -
Cantidad de baterias o pilas C?) g

> Imagenes: No deberemos descuidar esta parte, ya que es nuestro escaparate en Ama-
zon, es importante que mostremos unas fotos de calidad y que muestren en detalle el
producto.
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0 Informacidn esencial Variantes o Oferta Cumplimiento normativo Imagenes Descripcion Palabras clave Mas informacion

Vista avanzada o
5i varios vendedores venden el mismo producte en una misma pigina de informacién C i ¥ los mejores datos sobre el
producto para garantizar que los clientes disfrutan de una mejor experiencia.

Tus recomendaciones de imagenes
Sube tus recomendaciones de imagenes de productos.
Ver directrices sobre imagenes »

+ + +,
o] [O] 0] Q

Cargar Cargar Cargar Cargar

PRINCIPAL Productimage PTO1 Productimage PTO2 Productimage PTO3

o] o] o] o]

Cargar Cargar Cargar Cargar

Productimage PTO4 Productimage PTOS Productimage PTOG Productimage PTO7

o]

Cargar

Productimage PTOS

St m

Algunos consejos sobre las fotografias a subir:

» Deberemos subir fotos de calidad para que al hacer zoom se vean los detalles del
producto.

» Debemos recortar la foto quitando el maximo espacio posible a los margenes, de
manera que el producto ocupe toda laimagen.

» Deberemos tratar de fotografiar el producto desde varios angulos, poniendo énfasis
en las caracteristicas especiales que tenga (en su caso).

» Deberemos tambien recortar el objeto y ponerlo sobre un fondo blanco, esto ayu-
dara a centrar el foco en el producto, evitando distracciones.
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> Descripcion: En este apartado podremos poner una descripcion del producto, vinetas
(avisos) respecto del producto e incluso un Aviso legal en caso de ser necesario.

o Informacidn esencial

Variantes o Oferta Cumplimiento normativo

Bebe » Carritos, sillas de paseo y accesorios  »  Carritos y sillas de paseo  »  Sillas de paseo

@ Si varios vendedores venden el mismeo producto en una misma pagina de informacion

preducto para garantizar que los clientes disfrutan de una mejor experiencia.

Imagenes

Descripcion Palabras clave Mas informacion

Vista avanzada n

Descripcion @

Los DVDR/RW de Verbatim utilizan (3 tecnologia MEM/ Verbati

¥ los mej datos sobre el

, gue garantiza gue la

calidad de grabacion sea excelente. El departamento de 1+D de Mitsubishi Chemical,

acompaniado p
ampliz compa
compartir datos i

vifietas (3

Se necesitan gafas 30
Afiadir mas

Aviso legal @

BAJO NINGUN CONCEPTO, EmpresaC SERA RESPO.

ESPECIAL, INCIDENTAL, PUNITIVD O CONSECUEN
CAUSA DEL INCUMPLIMIENTO DEL CONTRATO, A

"a cooperacion con los fabricantes de unidades, garantizan la
los discos Verbatim, convirtiénd,
formaticos, videos domésticos, fotografi

en una opcion ideal para
5y musica.

ABLE DE NINGUN DANO INDIRECTO,
DE CUALQUIER TIPO QUIE SURJA A
RAVIO (INCLLIDA NEGLIGENCIA),

RESPONSABILIDAD ESTRICTA NI DE NINGUN OTRO TIPO SEGLIN ESTE ACUERDO U OTR:

INCLUSO AUNQUE SE HAYA AVISADO DE LA POSIBILIDA,

D DE TALES DANOS

> Palabras claves: Importantes también de cara al posicionamiento.

O informacion esencial Variantes 0 oferta Cumplimiento normativo Imagenes

Bebe » Carritos, sillas de paseo y accesorios > Camritos y sillas de paseo »  Sillas de paseo

Descripcion Palabras clave Mas informacién

Vista avanzada o

® Si varios vendedores venden el mismo producto en una misma pdgina de Informacién detallada, combinamos y mostramos los mejores datos sobre el

producto para garantizar que los clientes disfrutan de una mejor experiencia.

Términos de bisqueda (3) | PO

platinum_keywords [

Anadir mas
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> Informacion: En la que podemos describir infinidad de nuevos campos relativos al pro-
ducto.

o Informacidn esencial Variantes o Oferta Cumplimiento normativo Imagenes Descripcion Palabras clave Mas informacién

Vista avanzada o
Bebé » Carritos, sillas de paseo y accesorios  » Carritos y sillas de pases >  Sillas de paseo
Si varios vendedores venden el mismo producto en una misma pagina de infi ion detallad i y los mej datos sobre el
producto para garantizar que los clientes disfrutan de una mejor experiencia.
Dimensiones de embalaje Altura
-Seleccionar- v 0.0
Anchura
-Seleccionar- ~ oo
Longitud
-Seleccionar- w 0.0
Peso 0.0 Seleccionar- v
Tiempo de montaje @ 2 Seleccionar- ~
Altura del asa @ - Seloccionar- -
Longitud del asiento @ 12 Sl seinmar G
Anchura del asiento @ 5 s o
Didmetro de la rueda @ 5 R R T -

Edad minima recomendada por el @
fabricante

Unidad de medida del atributo (3)

"Edad minima rarnmandadz nar el

-Seleccionar- v

4. Una vez insertados los datos haremos clic en el botén "Guardar y Finalizar” y ya tendre-
mos publicado un articulo en nuestro “listing”.

6.5. Otras formas de introducir productos en Amazon.

Ademas de anadir productos uno a uno, también existe la posibilidad de subir un archivo para
subir varios productos ala vez, para ello haremos clic en "Inventario” > "Anadir productos con
ficheros”.
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Una vez aqui nos dara la opcion de subir un fichero de productos que ya tenemos creado,
crear un nuevo fichero de productos, o si solo necesitas listar unos pocos productos los
puedes buscar sobre la marcha.

unumsellerc-em.r?rl Fi Catdloge  Iwentanie  Precos  Pedidos  Anuncios  Stores  Informes  Performance  Aplicaciones y servichos  BIB

Te ercosnteas on the bets for the Add Products via

Anadir productos con ficheros™'

Tienes tres opciones para listar productos en Amazon

#¥a tiemes un fichero de productos? iMecesitas crear un ficheno de productos? #5olo necesitas listar unos pocos pr

pliftala con los detalies de tus prechustan. Subela Bunca pricmsera en1 ol catiloga de Amazan

& e Aemazom en Excel

R m

Recuerda que puedes enviar los pedidos tu mismo, o hacer que se encargue Amazon, para
gue se encargue Amazon previamente tienes que enviar los productos a los almacenes de
Amazon, de esta manera Amazon se encargara de enviarlo a cualquiera de los Marketplace
europeos de Amazon con las siguientes ventajas:

> Gestion de envios y devoluciones: Amazon se encargara de hacer todos los envios y
devoluciones alos compradores de manera automatica.

> Atencion al cliente: Amazon respondera las consultas que los usuarios hagan a aten-
cion al cliente en elidioma local del marketiplace.

> Consigue el distintivo Prime: Al tener este distintivo, tus productos llamaran mas la
atencion delos potenciales clientes dado que tendran el producto en casa en muy poco
tiempo debido al envio rapido.

> Muestra el distintivo «Gestionado por Amazon»: Los usuarios confian en Amazon gra-
cias a que siempre cumplen con el cliente en plazo y calidad, por lo que prefieren com-
prar productos gestionados por Amazon. Si tienes este distintivo, incrementaras tus
ventas.

> Obtén la «Buy Box»: La Buy Box hace que el usuario pueda anadir tu producto directa-
mente a la cesta, sin tener que ver otras opciones de compra de tus competidores. Al
contratar la Logistica de Amazon, tendras mas probabilidades de conseguirla.

Con estas indicaciones basicas ya podras comenzar a vender en el Marketplace mas utiliza-
do en Espana, Amazon, te recomendamos que te des una vuelta por la multitud de opcio-
nes que tiene esta plataforma, ya que puedes ver estadisticas, llevar el control de pedidos,
gestionar el inventario, crear anuncios y campanas, gestionar stores, emitir informes, etc.
No podemos profundizar en todos estos temas, ya que nos daria para un programa de ase-
soramiento nuevo, sobre como vender en Amazon.

Hasta aqui el modulo de eCommerce, En el siguiente mddulo del programa de asesora-
miento, vamos a conocer un poco mas a fondo whatsapp, una APP que seguro que utilizas
para comunicarte a diario y vamos a ver como utilizarla como herramienta para tu empresa.
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/. Bibliografia y enlaces consultados para la
elaboracion del contenido de este modulo

Comercio Electronico en Wikipedia
https://es.wikipedia.org/wiki/Comercio_electr%C3%B3nico

Comercio electronico: conoce todo sobre este modelo de negocios y cuales son sus ven-
tajas
https./rockcontent.com/es/blog/comercio-electronico/

Datos Comercio Electronico CNMC

El comercio electronico roza en Espana los 12.000 millones de euros en el segundo trimes-

trede 2019
https:/www.cnmc.es/prensa/comercio-electronico-roza-12000-millones-2T2019/20200103

El comercio electronico supera en Espana los 9.300 millones de euros en el segundo tri-
mestre de 2018, un 27,2% mas que el ano anterior

https:/www.cnmc.es/node/372895
https:/www.cnmc.es/prensa/CNMC/el-comercio-electronico-roza-los-40000-millones-de-eu-
ros-2018

Mas datos sobre comercio electronico.
https://ecommercerentable.es/comercio-electronico-en-espana/#:~text=En%20cuanto%20a%20
la%20segmentaci%C3%B3n,comercio%20electr%C3%B3nico%20en%20el%20exterior.

Tipos de Comercio Electronico.
https:/www.empresaactual.com/tipos-comercio-electronico/
https:/rockcontent.com/es/blog/tipos-de-comercio-electronico/
https.//www.shopify.es/blog/12621205-los-5-tipos-de-comercio-electronico

Comportamiento del consumidor online, perfil y caracteristicas
https:/www.expertosnegociosonline.com/comportamiento-consumidor-online/#:~text=Caracter%-
C3%ADsticas%20del%20consumidor%20online,-En%20t%C3%A9rminos%20generales&text=Tie-
nen%20el%2058%25%20estudios%20universitarios,de%202%2 C4%20al%20mes
https:/www.lavanguardia.com/economia/20200104/472683449884/comercio-electronico-espa-
na-ecommerce-datos.htm/

https://ecommercerentable.es/comercio-electronico-en-espana/#:~text=En%20cuanto%20a%20
la%20segmentaci%C3%B3n,comercio%20electr%C3%B3nico%20en%20el%20exterior

Herramientas para vender por comercio electronico
https:/robertoespinosa.es/2020/04/13/comercio-electronico

5 ventajas y 5 inconvenientes para los eCommerce
https:/marketing4ecommerce.net/marketplace-5-ventajas-5-inconvenientes-para-ecommerces/
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Ventajas y Desventajas del Comercio Electronico
https:/wwwyoutube.com/watch?v=GZk6654uyus

Tienda online o marketplace
https:/laesquinacreativa.es/tienda-online-marketplace-comparativa/
https./www.innovadeluxe.com/marketplaces-ventas-desventajas/

Queé plataforma de comercio electronico elegir
https:/www.printful.com/blog/es/que-plataforma-de-ecommerce-elegir-la-guia-definitiva/

Opciones de logistica del eCommerce
https:/marketing4ecommerce.net/opciones-de-logistica-en-ecommerce/

Mejores Marketplace en Espana
https:/www.blog.shippypro.com/es/sell-in-spain-the-top-11-marketplaces/

Mejores Marketplace para ecommerce de 2020
https:/blog.saleslayercom/es/los-mejores-marketplaces-ecommerce

Top 10 de Marketplace en Espana
https:/marketing4decommerce.net/top-10-de-marketplaces-en-espana/

Como vender en Amazon — Guia
https://aulacm.com/como-vender-en-amazon-quia/
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