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Programa:
 Situación actual e-commerce en España
 ¿Porque algunas tiendas venden y otras no?
 ¿Qué valor tengo como empresa al ser fabricante o 
distribuidor de producto diferencial?

 Ventajas de disponer de una tienda online
 Acciones y canales de venta para llegar a más 
clientes

 Casos de éxito empresas de la zona facturando de 
0 a más de 1 millón de euros



Situación actual
E-commerce en España









Comparativa compradores online



¿QUIEN COMPRA MÁS?¿QUIEN COMPRA MÁS?¿QUIEN COMPRA MÁS?¿QUIEN COMPRA MÁS?¿QUIEN COMPRA MÁS?

¿HOMBRES?

¿MUJERES?



Casi lo mismo...























¿QUE VALORAN MÁS A LA HORA DE COMPRA?



Redes sociales que más se utilizan para marketing



Formas de pago más utilizadas



Es vital estar al día

la tecnologia cambia...





¿Por qué algunas tiendas
Venden y otras no?



No es lo mismo 
“Tener una tienda online” 
que “Vender por Internet”



“La suerte es el 
cuidado de los detalles”

Winston Churchill



¿Qué es vender por Internet?



Proceso de compra online



El ciclo de la venta a conseguir





El concepto 
clave



Hay que atender a la 
demanda 

y enfocarse en ella... 



Como nos conoce un 
cliente



Como nos conoce un 
cliente



Cada ficha de producto, categoría o post es un 
recibidor (o landing page)





¿En que calles compites por ser 
el primero? (Criterios o palabas 

clave)



Y si no….



¿Por qué empezar a 
vender ya mismo?



• Antigüedad sitio web
• La gente ya te está buscando
• El que pega primero pega dos veces
• Más facilidad para conseguir 

enlaces

¿Por qué empezar ya mismo?

¿Qué fecha limite te has marcado?





Paso 1
Posicionarse



Si tu no eres capaz de decirme
por qué tengo que comprarte a ti… 

¿Cómo esperas 
que lo adivine yo?



Sobre la “diferenciación” y el “valor añadido”

¿Cuál es tu frase? ¿Tú esencia?



Paso 2
Definir el cliente potencial



• En el que especializarte, ser el mejor
• Con suficiente demanda
• “Lo vendo” vs. “Soy el mejor y lo digo”
• ¿Quién es y quién no es tu cliente?
• ¿Por qué va a comprarte a ti y 
     no a otro que hace lo mismo?

Buscando el nicho de clientes

¿Cuál es el criterio de tu especialidad?











Paso 3
Confirma que hay mercado



• Elegir el criterio
• Consultar búsquedas…¡Es posible!
• Ver evolución y tendencias
• Contrastar competencia
• Mínimo de 10.000 búsquedas

Confirmando que hay mercado

Ojo, es muy importante elegir bien



Keyword search tool



Semrush







Paso 4
Eligiendo un nombre



• ¿Criterio de buscadores o marca?
• Corto, original, único, fácil y que suene
• Libre para registro en la OEPM 
• La extensión del dominio
• Corazón en casa, ojo en futuro
• Dejar madurar 1 semana
• Godaddy o piensasolutions.com (Y NAMECHECKR)

El nombre de tu tienda

¡Nos acompañará cada día, que nos guste!





http://es.smibot.com/como-registrar-una-marca-en-la-oepm-paso-a-paso/ 

http://es.smibot.com/como-registrar-una-marca-en-la-oepm-paso-a-paso/


Paso 5
El modelo de negocio



Definimos nuestra visión

Como nos gustaría 
que fuera la empresa 

a 10 años vista



Definimos nuestra misión

¿Para qué existimos?

Cual es la finalidad
de nuestra empresa

y su razón de ser
para con el cliente



1. ¿Quién crees que es tu cliente potencial?

2. ¿Qué problema vas a solucionar al cliente con tu tienda online?

3. ¿El cliente potencial reconoce el problema que le solucionamos?

4. ¿Estará dispuesto a pagarnos por ello lo que queremos?

5. ¿Qué producto le ofrecemos?

6. ¿Cuál es el valor principal qué recibe tu cliente con tu producto?

7. ¿Cómo vamos a llegar a los clientes potenciales?

8. ¿Cómo vamos a crecer?

9. ¿De dónde obtenemos el beneficio?

10.¿Cuáles son tus principales competidores?

11.¿Por qué te elegirán a ti frente a ellos?

12.¿Cuál es el riesgo principal al que te enfrentas?

13.¿Cómo lo resolverás?

Validamos las ideas iniciales

O mejor que no empieces a programar…



¿Ya podemos hacer la 
tienda online?



¡NO, POR FAVOR!



Paso 6
Valida tu idea antes



• Método LEAN STARTUP
• Producto Mínimo Viable (PMV)
• Evitar el despilfarro
• “Fracasa rápido, fracasa barato”

Valida tu idea antes de empezar

OPCIÓN 1
Teléfono + visita

OPCIÓN 2
Landing page + Google Adwords



“Conseguir el mayor 
resultado posible con la 

mínima inversión”

El objetivo





Estrategia test con Landing + Adwords (ej)

72







Paso 7
Plan de marketing previo



• La clave es “¿PARA QUÉ?”
• Te dice que debe tener tu tienda
• Te ayuda a decidir
• Te facilita el diseño
• Se coherente, si lo haces, lo sigues
• Por escrito

Piensa como te promocionarás

Pensar “para qué”, te facilita el “cómo”



Paso 8
Preparativos previos



• Logotipo
• Texto de “Quienes somos”
• Catálogo de productos
• Operativa de la venta y logística
• Condiciones de compra y devolución
• Formas de cobro y de envío

Qué preparar antes de empezar

Todas son fundamentales



Dropshipping

http://es.smibot.com/directorio-de-mayoristas-y-proveedores-dropshiping/ 

• Ventajas
• Tienes producto
• Fácil de cargar
• No tienes stock

• Desventajas
• Mismo producto todos
• Contenido a re-hacer
• Dependencia

http://es.smibot.com/directorio-de-mayoristas-y-proveedores-dropshiping/


Paso 9
Las fichas de producto



• Qué conviertan visitas en ventas
• Varias fotografías
• Descripción amplia
• Opiniones y reconocimientos
• Cómo se utiliza
• Vídeos demostrativos

Como crear fichas de producto

Piensa que son el recibidor de la tienda









Paso 10
Revisión del catálogo



• ¿Tienes controlado el stock y disponibilidad del proveedor por producto?
• ¿Que pasará cuando se agote el stock?
• ¿Todos los precios están claros?
• ¿Has investigado a la competencia?
• ¿Que política de descuentos y ofertas vas a aplicar?

• ¿Vas a empaquetar?

• ¿Aplicarás venta cruzada o ampliación de venta?

• ¿Cada página tiene un criterio único? ¿Sea categoría o producto?

• ¿Sabes que productos destacar en portada, por categoría y por marca?
• ¿Todos los producto están máximo a 2 clics?
• ¿Cada uno tiene 3 fotos y 10 líneas de texto?

• ¿Todas las categorías tienen mas de 5 productos?

Revisa tu catálogo a fondo

Si todos están claros… ¡Adelante!



Paso 11
Qué tipo de tienda necesito



• Tienda de un solo producto
• Blog o web con tienda online
• Tienda abierta para particulares (www.zalando.es)
• Tienda cerrada para particulares (Privalia.es)
• Tienda cerrada para profesionales (solostocks.com)
• Tienda mixta para particulares y profesionales
• Tienda integrada en tu web corporativa
• Tienda en Facebook

Elige tu tipo de tienda

Tu modelo de negocio te lo pone fácil



Paso 12
Eligiendo la tecnología



• Tienda online a medida (PHP, JSP, .NET)

• Código abierto (Magento, Prestashop)

• Alquiler de tienda online (Mabisy, Shopify)

• Depende de tu situación 
(probar, ir en serio o sabes lo que quieres)

Elige la tecnología adecuada

Piensa las ventajas e inconvenientes



Paso 13
Como generar confianza



1. Diseño pensado en tu cliente (¿Qué espera él encontrar?)

2. Logotipo serio

3. Mensaje claro del valor añadido en portada

4. Teléfono fijo siempre visible y datos de contacto

5. Sellos de confianza y asociaciones miembro

6. Protocolo seguro y visible

7. Acorde a la RGPD y LSSI-CE

8. Iconos visibles de lo importante (Tiempo envío, coste portes, banco, mensajero…)

9. Testimonios reales

10. Fotografía de personas visibles

11. Producto completo

12. Sección “Quienes somos” y “Por qué comprar aquí”

13. Sección “Condiciones de compra” y “Formas de pago”

14. Sección “Envíos y política de devoluciones”

15. Sección “Preguntas frecuentes”

Qué hacer para generar confianza

En los detalles está la diferencia…



• Por suerte puedes saber quienes son
• Busca en Internet y directorios

Analiza a los mejores y “copia”

No reinventes la rueda, copia y mejora



¿Qué valor tengo si soy
fabricante o tengo un 
producto diferencial?



Tu producto es único



Conocimiento del producto



Experiencia



Marca



Libertad en precios



¿Por qué es necesario tener una 
tienda online?



Porque tu competencia lo está haciendo

Porque compran más 19 millones de españoles 

Porque va a seguir creciendo 

Porque puedes acceder a clientes de otras zonas geograficas que ahora no llegas 

Porque aumentarás tus ventas y conseguirás nuevos clientes 

¡Porque no cierra! 365d 24h 

Porque tendrás más visibilidad  de tu negocio

Mejora la imagen corporativa y refuerza/potencia tu mensaje

Conoces a los clientes (quien es, habitos, ubicación...)

Feedback de clientes (ojo ciego, donde fallas)

Ahorro costes y gestión (automatización pedidos, menos error humano...)

Satisfacción clientes: Más opciones de compra, deciden donde y cuando comprar

No dependes de un horario fijo, tu gestionas tu tiempo

Fidelidad: 2 de cada 3 compradores repiten en la misma tienda



Mecanismos para vender más



Recuperador de carritos



Opiniones clientes



Marketplaces



Promociones



...



carlos@mabisy.com





Casos de éxito



Casaytextil.com



Polipiel.com



puffdepera.com



Casaytextil.com



Casaytextil.com
facturación



Pedidos

Casaytextil.com



Polipiel.com



polipiel.com
Facturación (2015-2019)



polipiel.com
Pedidos (2015-2019)



puffdepera.com



puffdepera.com
Facturación (2013-2019)



puffdepera.com
Pedidos (2013-2019)



Happers.es



Happers.es
Facturación (2017-2019)



Happers.es
Pedidos (2017-2019)



+ 1.000.000 euros al año

En total entre las 4 tiendas...

Sin contar marketplaces



CLAVES

Una buena tienda ordenada y funcional, que inspira confianza

Buen producto, creación de buen producto y selección de buenos 
proveedores con buen producto

Inversión en marketing

Paciencia y mejora continua, realizando cambios para adaptarnos al 
cliente. Siempre mejorar la experiencia del cliente.



www.cristaltempladomovil.com



RESUMEN

Producto Herramientas de medición



“Sobrevive el que puede adaptarse 
al cambio. No el más fuerte, no el 
más inteligente, sino el que mejor 

responde al cambio.”

Darwin



“Sin confianza no es posible 
arriesgar.

Sin riesgo, estamos condenados a 
hacer lo mismo de siempre”

Libro: “El principito se pone la corbata”
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