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Definiciones

 ‘Compartir información de negocio, manteniendo las relaciones de negocio 

y llevando a cabo las transacciones de comercio por medio de redes de 

telecomunicaciones’,  Zwass, 1996.

 ‘El uso de internet para compra y ventas de bienes y servicios, incluyendo 

servicios y soporte después de la venta’, Treese y Stewart. (1998)

 ‘La entrega de información, productos/servicios, o pagos vía líneas 

telefónicas, redes de ordenadores u otros medios’, Kalakota y Whinston . 

(1999)
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Definiciones

 Deducciones a partir de las definiciones: 
 Aunque una de las principales actividades del comercio electrónico es la compra 

de productos en la web, no es la única. Abarca más actividades como podrían ser 
la consulta y distribución de información de productos y catálogos, la 
transferencia de fondos, solicitudes de pedidos, envío de facturas, etc.

 El comercio no sólo afecta a productos, sino que también intervienen servicios o 
información. 

 Internet no es el único medio para realizar las transacciones. También pueden ser 
las redes de telefonía básica o telefonía móvil
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Fuente: https://comercioelectronicouin.wordpress.com/2015/03/11/comercio-electronico/
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CNMC: Comisión Nacional de los Mercados y la Competencia 
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Actores del comercio electrónico

 Actores: 

 Consumidores, Clientes

 Organizaciones

 Administración

 Relaciones:

 Entre clientes, C2C

 Entre organizaciones, B2B

 Entre clientes u organizaciones, B2C 

 Entre organizaciones y administración, B2A

 Entre clientes y la administración, C2A

Empresa

Administración

Clientes

B2C

C2CB2B

B2A
A2C
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Relaciones B2B

 B2B (Business to Business) es el comercio electrónico que se realiza entre empresas. 
Esta forma de comercio ha sido utilizada durante muchos años a partir del estándar EDI 
(Electronic Data Interchange) sobre redes privadas. Existen varios esquemas dentro de 
B2B
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Relaciones B2C

 B2C (Business to Consumer). Es el comercio, a través de internet, de venta 
directa o indirecta de productos/servicios al consumidor final. Este modelo 
utiliza la web para marketing directo, ventas y servicios al cliente que va más allá 
de tener un catálogo en Internet con la posibilidad de la compra en línea y el 
pago con tarjeta de crédito.  Se caracteriza por estar compuesto de: 

 Un sitio web ágil, interactivo y con un contenido adecuado

 Buenos precios y variedad de productos, puesto que el cliente debe percibir que está 
comprando más barato que en los canales tradicionales y que además encuentra 
productos que no existen en otros medios.

 Gestión de todo los que se refiere al proceso de recepción de una orden de compra, 
su procesamiento, empaquetamiento de mercancía, envío y cobro. 

 Lo que el cliente quiere encontrar es el producto que desea, comparar precios y 
calidades, comprarlo con comodidad y seguridad y recibirlo en el plazo más 
breve posible con la posibilidad de reclamar. Con ello consigue comodidad, 
ahorro de tiempo, gran amplitud de información y mayores posibilidades de 
compra. 
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Relaciones B2C
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Relaciones C2C

 C2C – P2P (Consumer to Consumer, Peer to Peer). Es el comercio 
generado cuando un usuario ofrece sus productos/servicios y realiza 
transacciones directas con otros consumidores. Sus principales características 
son:

 Contribuir al desarrollo de un mercado abierto 

 Utilizar tecnología avanzada a bajo costes

 El pago no siempre se realiza de forma electrónica

 Los precios se marcan entre los propios consumidores

 Este tipo de comercio permite el acceso instantáneo a las ofertas de otros 
consumidores incrementando con ello la oferta y la demanda, la posibilidad de 
acceder a recursos que por su especialización sería difícil conseguir en los 
sistemas tradicionales o simplemente la realización de trueques

 Las relaciones P2P permiten el intercambio de información entre los usuarios, 
generando redes de ámbito internacional. (emule, Kaaza)
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Relaciones C2C
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Relaciones A2B, A2C

 A2B , A2C (Administration
to Consumer and to
Business). 

 Relaciones entre la 
Administración y las compañías 
o bien entre la Administración y 
los consumidores. La 
administración proporciona 
información necesaria para que 
sus contribuyentes puedan 
conocer los procedimientos, 
información, normativas y plazos 
a la hora de la realización de las 
actividades. Además ofrece el 
soporte necesario para la 
contribución efectiva, en sus 
diferentes modalidades. 
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Desarrollar un Tienda de Comercio 

Electrónico – Modelo de Negocio

 Un modelo de negocio es la definición de cómo un negocio obtiene beneficios 

económicos a cambio de prestar un servicio que aporta un valor añadido a sus 

clientes.

 Modelo de negocios Canvas

 https://www.youtube.com/watch?v=i1Le5GYkBT8

https://www.youtube.com/watch?v=i1Le5GYkBT8
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Desarrollar un Tienda de Comercio 

Electrónico

Decidir qué ofrecer

Establecer Perfiles de clientes

Seleccionar Canales

Escaparate virtual

Tienda virtual

Centros comerciales

Subastas

Seleccionar Recursos Clave - Tecnología

Elección de la plataforma Pilares Diseño

• Soluciones Cloud

• Marketplaces

• Soluciones open source

• Desarrollos a medida

• Diseño

• Usabilidad

• Accesibilidad

• Catálogo de productos

• Carrito de la compra

• Proceso de registro

• Proceso de Ventas

• Búsquedas

• Recomendaciones

• Certificado de seguridad 

• Gestión de stocks

• Integración con los sistemas de gestión

Actividades – Estrategias de Acción
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Propuestas de valor

 Criterios a considerar:

 Ideas de negocios con futuro. 

 acompañar a una empresa tradicional a dar el salto definitivo en 

la economía digital 

 apoyar las iniciativas que aceleran la globalización de la economía – piensa en 

los grandes market places de servicios offshore (outsourcing).

 Negocios escalables

 Negocios de poca inversión. 

 Formalización de tu actividad empresarial.

 Desarrollar un sistema que trabaje solo.

 Intentar generar ingresos pasivos

Fuente: http://www.lifestylealcuadrado.com/negocios-online/



e-Commerce

Determinar segmento de clientes 
 Detecta qué motiva a la gente a comprar y crea una estrategia de ventas que los 

impacte según su personalidad. (Jane Porter, 2012)

 Debemos tener muy claro cuál es nuestro público objetivo y qué queremos 
transmitirle.

 Conceptos a investigar:
 Valores: ¿qué es lo importante?

 Actividades: ¿a qué se dedica?

 Tiempo libre: ¿hobbies?

 Poder de decisión

 Poder adquisitivo 

 Edad

 …
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Establecer los canales de relación con los 

clientes

 Escaparate virtual

 Tienda virtual

 Centros comerciales

 Subastas
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Escaparates virtuales

 Escaparate virtual. 

 Se trata de un página en la que se anuncia 
una empresa y sus productos/servicios 
(catálogo); es decir, una forma de hacer 
publicidad. 
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Tiendas virtuales

 Tienda virtual o e-shop. 
 Tiendas especializadas en un 

sector concreto. Permiten 
tanto la realización de pedidos 
como el pago. Suele ser una 
ampliación del negocio 
tradicional.
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Centros comerciales

 Centros comerciales o e-mall. 

 Son un conjunto de tiendas electrónicas bajo una misma marca. Son los intermediarios de información y 
su éxito depende de su actuación como captadores de compradores para los distintos comerciantes 
que se ofrecen bajo su marca.  Los ingresos provienen del alquiler del sitio, de la publicidad y un 
porcentaje en las ventas.
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Subastas online
 Subastas o e-auction. 

 Es la implementación del 
mecanismo clásico de las 
subastas tradicionales. La 
entrega del producto y el 
pago quedan fuera de este 
servicio. Este sistema 
aporta presentaciones 
multimedia de los 
productos.
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Recursos de Tecnología – Selección 

Plataforma

 Soluciones Cloud

 Marketplaces

 Soluciones open source

 Desarrollos a medida
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Tecnología – Selección Plataforma

 Marketplaces

 Son plataformas tecnológica y comercial, donde los 
compradores y vendedores permanecen hasta que la 
transacción se finaliza.

 Ventajas: 

 Acceso a gran número de compradores potenciales.

 Visibilidad de la empresa y sus productos en internet a 
bajo coste.

 Reducción de los costes de transacción.

 Análisis de oferta respecto a la competencia.

 Tipos:

 Verticales: especializados en productos o clientes 
concretos. 

 Horizontales: poseen mayor cantidad de productos y 
como consecuencia, atraen a más público. 
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Selección de la Tecnología. 

Plataforma de Ventas On-line

 Cloud Solutions: 

 Son tiendas preconfiguradas que no necesitan de una programación 

por parte de técnicos propios o ajenos a la empresa. 

 Permiten a bajo coste, tener una tienda en internet y en muy poco 

tiempo. 

 Ejemplos: 

 Shopify: www.shopify.com

 Magento Go: www.magentogo.com

 PrestaBox: www.prestabox.com

 The etailers: www.theetailers.com

 Ozon Go: www.ozongo.com

 1and1: www.1and1.es
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Selección de la Tecnología. 

Plataforma de Ventas On-line
 Soluciones Open source

 El código de la tecnología es público y de uso gratuito, sin pago de licencias y la comunicad de 
desarrolladores alimenta y fomenta el mantenimiento y crecimiento de la tecnología. 

 Ventajas

 Tiene capacidad para 

 gestionar un catálogo de productos,

 aplicar reglas de promoción de productos (descuentos, códigos promocionales), 

 gestión de venta cruzada de productos, 

 sistemas de pago, 

 zona de gestión del usuario, 

 gestión de múltiples tiendas de forma simultánea, 

 sistema de seguimiento de pedidos y 

 analítica de ventas por nombrar sólo algunas funcionalidades.

 gran cantidad de programadores y empresas (comunidad) que trabajan para ampliar las funcionalidades o 
características de éstas soluciones.

 Desventajas

 Necesidad de programaciones más específicas y adaptadas a los distintos procesos de la organización, 
conllevará el desarrollo de una programación propia, y de esta forma tener un límite de programación 
sólo marcado por nuestra capacidad económica para abordar los desarrollos necesarios para nuestro 
negocio.

 Ejemplos de soluciones de comercio electrónico basadas en Open Source se encuentran:

 www.magento.com

 www.prestashop.com

 www.zencart.com

 www.opencart.com
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Selección de la Tecnología. 

Plataforma de Ventas On-line

 Desarrollos a medida.
 conllevan una programación desde la base

 Ventajas:

 Adaptación al 100% a los procesos de la empresa (procesos contables, gestión de 
proveedores, gestión de stocks y almacén…etc).

 Sin prácticamente límites de programación, más que los propios que pueda alcanzar el 
lenguaje de programación elegido.

 Independencia frente a actualizaciones de funcionalidades de terceros, algo muy común 
en las soluciones propietarias o preconfiguradas

 Desventajas :

 Mayor tiempo necesario para la programación de la tienda.

 Contratación interna o externa de más recursos y más cualificados
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Recursos de Tecnología – Pilares

 Diseño: 

 Intuitivo y agradable

 Usabilidad: 

 Contenido sencillo de entender

 Accesibilidad: 

 sus productos, contenidos y 
servicios pueden ser accedidos 
por el mayor número posible de 
personas



Recursos de Tecnología – Pilares

– Diseño: Intuitivo y agradable
• La tienda online debe estar 

decorada con los propios 
contenidos de tal manera que los 
productos sean los que destaquen 
por encima del diseño.

• Combinar colores para crear una 
visión cálida y agradable.

• Los menús de navegación de las 
diferentes páginas que 
conforman la tienda online deben 
seguir un orden establecido, así 
conseguimos no despistar al usuario.

• Disponer de un diseño orientado a 
la optimización de buscadores
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Diseño de una tienda online. 

Elementos

1. Catálogo de productos

2. Carrito de la compra

3. Proceso de registro

4. Proceso de Ventas

5. Motor Interno de búsquedas

6. Motor de recomendaciones

7. Certificado de seguridad 

8. Gestión de stocks

9. Integración con los sistemas de gestión
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Catálogo de productos

 Condicionará distintos elementos de la tienda y procesos de la venta.

 Factores: 
 Imagen de producto: calidad y seriedad del vendedor

 Productos en venta, productos disponibles

 Atributos o características de los productos

 Descripción del producto: lo más completa posible, no por ello ha de ser 
extensa. 

 Profundidad de catálogo: la solución tecnológica a implantar depende del tipo y 
cantidad de productos
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Carrito de la compra

 Debe mostrar la información con los datos correctos 
en cuanto a impuestos, cantidad de producto, costes 
de envío (si fueran fijos para cualquier destino) o los 
descuentos si los hubiera. 

 La facilidad de uso 

 El comprador conoce en todo momento el importe 
exacto de su compra

 la edición y modificación de productos

 la actualización de importes o descuentos (por ejemplo 
por volumen).



e-Commerce

Proceso de registro

 Numerosos estudios de usabilidad y 
conversión venta se ha detectado 
que uno de los principales frenos a 
la hora de realizar una compra se 
encuentra en el proceso de 
registro.

 Mantener un equilibrio entre la 
captación de datos y la facilidad del 
proceso de compra

 La tendencia en el proceso de 
registro es que la captación de 
datos completos de usuario se 
realice en el momento de la 
compra
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Proceso de Ventas

 Una de las grandes diferencias entre el comercio online y el 
comercio físico es la capacidad de medición que el medio online nos 
ofrece.
 Podemos medir el proceso que siguen nuestros clientes desde que 

entran en la tienda hasta que compran un producto.

 Los principales procesos a medir son:
 Visitantes que llegan a mi tienda y origen de éstos.

 Página de producto.

 Carrito de la compra.

 Pago o checkout.

 Resultados de la medición:
 % de visitantes que terminan comprando

 Cuántas páginas visita un mismo usuario

 Compras realizadas 

 …
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Búsquedas

 El motor de búsqueda es fundamental a la hora 
de captar a los clientes. Si nuestro buscador no 
funciona correctamente es posible que el usuario 
piense que no tenemos el producto y por tanto 
hayamos perdido una venta. 

 Para poder configurar correctamente un 
buscador es necesario:
 Tener bien estructurada la base de datos de 

productos: Cada producto está correctamente 
categorizado, con una buena descripción 

 Las reglas del buscador estén correctamente 
definidas: 
 Búsquedas con un orden lógico en los distintos campos de 

la BD

 Términos buscados son coherentes con los resultados 
mostrados
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Recomendaciones

 La automatización de las recomendaciones permite captar el 

perfil de los visitantes y compradores de la tienda, aumentando 

el importe medio de carrito o el tiempo de estancia del 

usuario en la tienda. 

 Proveedores de estas herramientas son:

 Strands

 Blueknow

 Brainsins
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Certificado de seguridad (SSL) 

 En las transacciones comerciales 
en internet se produce un 
intercambio de datos entre el 
comercio y el cliente. Estos datos 
deben producirse de la forma más 
segura posible asegurando la 
protección de la Ley Orgánica de 
Protección de Datos. 

 Para ello existen los Certificados 
de Seguridad o SSL (Secure
Sockets Layer), generando 
información cifrada para que no 
pueda ser captada por terceros. 

 Los certificados de seguridad 
cumplen una doble función, por un 
lado proteger la información de 
los compradores y por otro 
transmitir mayor confianza a los 
usuarios de las tiendas. 
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Gestión de stocks

 En comercio electrónico la gestión de los stocks 

y sobre todo la información que se facilita a los 

compradores sobre la disponibilidad de 

productos juega un papel importante.

 En la medida de lo posible se recomienda tener 

conectado el sistema de gestión de almacén con 

la tienda, automatizando procesos. Así se cumple 

un doble cometido: dar información veraz al 

comprador y ahorrar costes para la 

organización. 

 Cuanto más automatizado esté el stock en la 

tienda, más ahorraremos en reclamaciones.
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Integración con los sistemas de gestión

 La integración o conexión de estos sistemas de 
gestión con la tienda es un paso que es recomendable 
según vaya elevándose el volumen de negocio 
generado por la tienda.

 Principales sistemas de gestión y ventajas de 
integración con tienda:

 Sistema contable: permitirá automatizar la generación de 
los asientos contables de la tienda con los libros de la 
empresa.

 ERP (Enterprise Resource Planning): el sistema de gestión 
de productos, proveedores y ventas es crítico para 
muchas organizaciones. Normalmente es uno de los 
primeros sistemas de gestión en ser integrados en las 
tiendas online debido a su utilidad para la gestión de los 
diversos departamentos que participan en la venta de los 
productos (compras, producción, contabilidad… etc).

 Gestión de almacén: facilitará la disponibilidad de 
productos en stock con la mayor exactitud posible.
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Actividades – Estrategias de acción

 ¿Cuál es la estrategia que 

vamos a trazar para hacer 

llegar nuestro 

producto/servicio a los 

clientes seleccionados con 

los canales y tecnología 

aportada?
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Actividades – Estrategias de acción
 Modelo de suscripción

 Se utiliza en un gran número de negocios, desde un gimnasio o un periódico hasta una 
plataforma SaaS, donde el cliente paga por el acceso a un producto o servicio con una 
periodicidad fijada y acordada de antemano. Propuestas hay para todos los gustos y 
colores.

 Modelo de publicidad

 Es el comodín que se suele utilizar en muchos casos como complemento para generar 
ingresos, pero la publicidad sola no es una buena elección para asegurar la rentabilidad.

 Modelo de afiliación

 A grandes rasgos, consiste en incitar a otros a que compren productos y/o servicios de 
terceros a cambio de una comisión por la venta. Es un modelo que está muy relacionado al 
social discovery y al social e-commerce, que tienen que ver con comprar (y vender) cosas 
que otros recomiendan.

 Modelo ‘PEER TO PEER’

 Las plataformas de P2P ponen de acuerdo a las partes (que son iguales) y comisionan una 
parte por los servicios realizados.  Por ejemplo, segundamano en España o airbnb en 
Europa, hay otras iniciativas que logran satisfacer necesidades de intercambio y relación 
entre usuarios donde la oferta y demanda se funden en plataformas 
especializadas. Algunas de las empresas mas nuevas son socialcar (alquiler de coches 
entre particulares) o lingoo (para estancias lingüísticas organizadas entre familias).

Fuente: http://www.emprendedores.es/crear-una-empresa/modelos-de-negocio

http://segundamano.com/
http://airbnb.com/
http://socialcar.com/
http://lingoo.es/
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Actividades – Estrategias de acción
 Modelo ‘Crowdfunding’ y cocreación

 Plataformas que permiten canalizar la financiación colectiva de proyectos que quieren salir a la 
luz. Muy utilizado a día de hoy para la grabación de discos o la edición de libros. Algunas de las plataformas que 
funcionan bien son: Lánzanos y amigosdenyumbani para fines solidarios. La ebullición de todo esto nos lleva a 
diferenciar dos subcategorías:

 – Crowdsourcing: o contratación colectiva. Un ejemplo hispano muy claro es adtriboo donde puedes colgar un proyecto de 
diseño de logo o página web sin ir mas lejos y podrás escoger entre distintos diseñadores que presentan propuesta.

 – Crowdlending: aquí se trata de financiación colectiva de empresas y pymes. Una plataforma que está plasmando con éxito 
este tipo de propuesta lo encontramos en Arboribus

 Modelo Freemium

 Modelo basado en el acceso a un servicio gratuito con el posterior intento de vender servicios 
asociados “Premium” o de pago a los usuarios avanzados. Por ejemplo, Spotify, Dropbox

 Modelo ‘e-commerce’

 Se ha convertido en un clásico y ha evolucionado de la simple venta de productos a modelos híbridos. El B2B 
ofrece grandes oportunidades. Muy utilizados en multitud de sectores. Se trata de aglutinar en una misma 
plataforma lo que hacen la gran mayoría de compradores en su día a día. Los tenemos en muchos tipos de 
productos como los seguros (Rastreator), billetes de avión (Kayak), hoteles (Trivago), productos financieros 
(iahorro) y tantos otros.

 Los nuevos modelos de e-learning: 

 En muy poco tiempo se ha producido en esta rama una autentica revolución: Hemos pasado de tener cursos 
que se adquirieren en la red y cada usuario marcaba su propio ritmo a nuevas formulas como lo son las 
clases en streaming, mini-cursos por temáticas, plataformas de consultas a expertos e incluso 
píldoras de conocimiento a precio muy reducido. Todo ello combinado con potentes campus virtuales que 
permiten la una interacción mas dinámica con el resto de estudiantes y profesorado. Algunas de las nuevas 
propuestas son: Tutellus, Floqq, Internetacademi, foxsizeschool o iconversity.

Fuente: http://www.emprendedores.es/crear-una-empresa/modelos-de-negocio

http://lanzanos.com/
http://amigosdenyumbani.es/
http://adtriboo.com/
http://arboribus.com/
http://rastreator.com/
http://kayak.es/
http://trivago.com/
http://ihorro.com/
http://floqq.com/
http://internetacademi.com/
http://foxsize.com/
http://iconversity.com/
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Fuentes de información

 Sistemas y Entornos de pago para la adquisición de 

contenidos y servicios electrónicos en Red, Antonio Ruiz 

Martínez

 ‘Estudio de situación del comercio electrónico en España’. 

PISTA. PROMOCION E IDENTIFICACION DE 

SERVICIOS EMERGENTES DE TELECOMUNICACIONES 

AVANZADAS 

http://www.internautas.org/documentos/pista.htm

 Libro blanco del comercio electrónico. Editado por  

adigital


