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Plataformas para la venta por Internet

¿Qué plataforma o herramienta podemos utilizar para la venta por 
Internet?

“No es tan importante la herramienta como el uso que hacemos de ella”



Glosario de conceptos previo



Dominio

• Dominio registrado a nombre de la empresa
• Recomendable tener registrados los dominios .es y .com, redirigido a uno 

ellos como principal
• Usar correo corporativo con el dominio de la web
• Tener el dominio configurado con y sin www
• Tener posibilidad de gestionar los cambios de dominio por parte de la 

empresa.



Hosting o Alojamiento

Es el lugar donde se almacena la pagina web y sus contenidos. Cuestiones a tener en cuenta.

• La empresa ha de tener las claves de acceso al alojamiento
• Tener una copia de seguridad del contenido del alojamiento, bien contratada o porque la haga la propia 

empresa.
• Se recomienta que el alojamiento este en el mismo entorno geografico que el publico objetivo de la empresa. En 

este caso si nos interesan principalmente los clientes de proximidad es recomendable que el hosting sea 
español.



Criterios de interes

Diseño web
Estructura de la web, no utilizar flash, java o pop-ups, contenido importante en la parte superior, 
multidispositivo, formulario de contacto,  geolocalización…

Accesibilidad y usabilidad
Velocidad de carga, scroll, menus de navegación, mapa web, contraste, estandares w3c (html y css) y 
criterios de accesibilidad AA

Legislacion
LSSI, RGPD, política de cookies…



Optimización para buscadores(SEO)

• Metaetiquetas
• Urls amigables con “-” y palabras clave
• Contenido estructurado
• 15% texto visible
• Múltiples tipos de contenido
• Web actualizada sin contenido duplicado y sin errores
• Marcado semántico
• Enlaces externos e internos
• Robot.txt y sitemap.xml



Alternativas



Plataformas para la venta por Internet



Tipo de tiendas

• Tienda Online en Alquiler

• Tienda Online en propiedad

• Marketplace



Tienda online en alquiler



Proveedores de hosting que ofrecen la posibilidad 
de crear una, algunos ejemplos 



Tienda online al contratar un servicio logístico, 
algunos ejemplos



Soluciones habituales para crear páginas Webs, 
algunos ejemplos …



Plataformas en alquiler para crear tiendas online, 
algunos ejemplos …



Plataformas en alquiler para crear tiendas online, 
algunos ejemplos …



Ventajas e inconvenientes

Ventajas Desventajas

Plantillas predeterminadas fácilmente 
rellenables

Falta de control. Debes adaptarte a la 
propuesta del proveedor

Coste (alquiler) mas reducido, aunque ojo que 
algunas cobran comisiones de venta.

Hacer mejoras puede ser muy costoso o 
imposible

Si no funciona los costes de cancelación son 
mínimos.

Los medios de pago ya suelen venir 
predefinidos así como las condiciones 
comerciales.



Tienda online en propiedad



Soluciones Open Source/Software Libre: Web en 
propiedad 



Soluciones Open Source / Software Libre: Web en 
propiedad



Desarrollo a medida / Tienda onlie a medida: Web 
en propiedad



Ventajas e inconvenientes
Ventajas Desventajas

Control total y absoluta libertad Requiere mayores conocimientos o apoyos 
para el manejo CORRECTO de la misma

Puedes controlar tus plataformas de pago y 
negociar las condiciones

Hay funcionalidades que son de pago

Imagen totalmente personalizable y puedes 
añadir los programas adicionales que desees.

La seguridad es una variable a controlar ya 
que el ser software libre tiene sus 

Las plataformas de código abierto tienen gran 
numero de usuarios para resolver errores y 
generar módulos nuevos.



¿Con cuál me quedo?



Una muy buena pregunta…de difícil respuesta

Fuente: Flat 101 – Estudio de conversión en negocios digitales

¿Cón cual me quedo?



narcisabrides.com/shopify



Albanatur.com / Prestashop



Paraisocurvy.com / Woocommerce



Aspectos a tener en cuenta

• ¿Web en propiedad? o ¿Web en alquiler?
• Pros y Contras.

• Funcionalidades de ecommerce.
• Una Web orientada a la venta que permita maximizar la tasa de conversión y minimizar la tasa de rebote.

• Precio
• Integraciones con marketplaces, con software de gestión, medios de pago, seguimiento de envío 

de pedidos…
• Ojo con el  volumen de ventas y el tamaño del stock algunas plataformas se llevan un porcentaje 

de la venta.
• Tamaño del stock
• Seguridad, Móvil
• Ver ejemplos, varios ejemplos …



El precio cuanto más se pague más ventajas



Presencia en Marketplaces



¿Qué es un marketplace?

Los marketplaces son sitios 
Web que reúnen una gran 
cantidad de compradores y 

vendedores para efectuar una 
transacción comercial. 

Los marketplaces son un 
intermediario, el equivalente 
digital a un centro comercial.



Usos y hábitos de la compra online

*Fuente: Estudio Anual E-commerce 2018 IAB

Al preguntar por webs online 
donde comprar, el 88% de los 

compradores tienen algún 
marketplaces entre sus sitios 

top de compra



Ejemplos de marketplaces



Ventajas de  vender en un marketplace

• Canal de ventas adicional

• Acceso al gran público

• No necesitas tener tu propia tienda online

• Mayor credibilidad

• Ahorro de costes bancarios

• Permite la venta internacional

• Posicionamiento orgánico en buscadores

• Comentarios y puntuaciones



Desventajas de vender en un marketplace

• Reducción de márgenes de venta

• Gastos de subcontratación

• Demora en los pagos

• Dificultad para diferenciarte de la competencia

• Dificultad para hacer Branding

• La competencia justo al lado

• Los clientes no son tuyos

• El marketplace es también un competidor

• Requerimientos y normativas de cada marketplace



Y si no ¿qué otras alternativas tengo?



Otras alternativas



Lo ideal sería tender a la omnicanalidad



¿Cómo logramos los objetivos?

El inbound marketing es una metodología que hace uso y combina técnicas de marketing y 
publicidad (marketing de contenidos, SEO, social media marketing, publicidad en buscadores, 
analítica web, email marketing, entre otros) dirigiéndose al usuario de una forma no intrusiva 
y aportándole valor.



Recordar: La importancia del buyern person

•Objetivo: Conocer los intereses y motivaciones de nuestro posible comprador para 

plasmarlas en la Web.

Ejercicio 5:¿Quiénes son mis buyern person? ¿Puedo aportarles algo en la situación actual? ¿Qué 
esperan ellos? ¿Cómo será mi buyer person cuando volvamos a la normalidad?

• En la fase de atracción, nos tenemos que centrar en atraer y en impactar al cliente que 
realmente le interesa nuestro producto el que tiene más probabilidad de realizar una 
conversión, una compra, una suscripción …

• Los Buyer Personas son representaciones ficticias generalizadas de los clientes ideales. Te 
ayudan a entender mejor a tus clientes (y posibles clientes) y te facilitan la personalización 
del contenido de acuerdo a las necesidades, los comportamientos y las inquietudes 
específicos de diferentes grupos.



¿Cómo debe ser una Web orientada a la venta?



Vender, vender y vender … No quiero visitantes 
quiero clientes

• 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



¿Dónde abandonan la compra los clientes?

• En la página de inicio.
• El cliente se marcha “rebotado”

• En la página del producto.
• “No encuentra lo que busca”. ¿Caro?

• En el carrito de la compra.
• “5 € de envío. Anda hombre de que vas …”

• En la página del check-out – Finalizar la compra.
• “Y tú ¿por qué quieres saber tanto de mi?



Una vez que el usuario llega a la Web…

• Experiencia de Usuario

Incitar a la compra

Personalización

Entrega rápida
Confianza

Claridad y Sencillez

Catálogo



Casos de éxito, buenas prácticas
https://marketing4ecommerce.net/



Casos de éxito, buenas prácticas



Experiencia de Usuario: La Home/ La página de 
Inicio

• Dejar claro que estamos en una tienda online, transmitir confianza, sección de destacados 
(los que a mi me interese destacar, más buscados en este momento…), sección de 
novedades, ofertas, incluir botones de llamadas a la acción (CTA), últimos artículos del blog… 
tiene que ir cambiando, rotando contenidos es como vuestro escaparate (recordar los test 
A/B).

• Una visita no se puede ir en la página de Inicio.



Indicar de una forma clara en la parte superior “las 
preocupaciones” de los usuarios

2013 2020



Indicar como solucionar las “preocupaciones” de los 
usuarios.



Arquitectura de menús
Coincidan con el criterio de búsqueda. Se pueden incluir elementos visuales:



La importancia de la página de Quienes Somos
Confianza: https://kuombo.com/como-escribir-pagina-quienes-somos-tienda-online/

Cuenta tú historia,

Quien eres, como surge, en que te 
diferencias, ilústralo con fotos de un modo 
cercano, recuérdales que estas en redes 
sociales que se suscriban al boletín.

Enlace interno a la tienda online. Fotos de 
la tienda del equipo. Sí se sale en prensa 
indicarlo.



Confianza



Confianza: Sección de Preguntas Frecuentes



Un “bot” o un “chat online” para resolver dudas



Avisos legales completos, medios de pago, medios 
de contacto…



Inclusión de Avisos legales



Opiniones de los usuarios



Sellos de Calidad



Ficha de producto: Ejemplo para una funda de un 
cojín

Cuanto más completa mejor



Incentivar la compra, recomendaciones de 
productos, productos similares…



Fichas de producto completas



Fichas de productos incluyendo fotos y opiniones de 
clientes



Incluir vídeos en la ficha de producto



La mayoría de las tiendas online tienen en común 
una cosa: El blog



El buscador de productos tiene mucha importancia 
en una tienda online y da mucha información



Suscripción a newsletter, botones sociales 



Carrito de la Compra

• Tiene que quedar claro que un producto se ha añadido al carrito 
• ¿Qué acciones se debe de poder realizar en un carrito de la compra?



Acción añadir al Carrito



Hemos llegado al final



Recordar usar la analitica para saber donde se va la 
gente



Hemos llegado al final no lo podemos estropear 
ahora. Hay que finalizar la compra. 



El proceso de check out

• 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 situaciones de inseguridad como por ejemplo:
• Incertidumbre respecto al pago
• Incertidumbre respecto a la entrega
• Disconformidad con los gastos de envío
• El formulario a rellenar es demasiado tedioso
• Problemas técnicos de la página en el proceso de pago



Todo en un solo paso…



O en varios pasos ¿cuál es mejor?



Ofrecer cuántas más medios de pago mejor



Herramientas de conversiones



Herramientas de chat



Pero recordar …




