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Se define el comercio electrónico como al modelo de negocio basado en las transacciones de

productos o servicios en los medios electrónicos. Ya sea en una página web o en Redes Sociales.

¿Qué es el e-commerce?
1



A través de Internet los clientes pueden acceder a infinidad de catálogos de productos o servicios

en todo momento y en cualquier lugar del mundo. Lo que hace de este modelo de negocio una

gran oportunidad para conectar con tu cliente y que descubra tus productos.

La relevancia del comercio electrónico radica en su eficiencia; es rápido, cómodo y sencillo.

Vender y comprar online se ha convertido en una tarea sencilla gracias a la tecnología y el auge de

los dispositivos móviles.

Básicamente se trata de un proceso de compra y venta de productos a través de canales

electrónicos, especialmente en Webs (tienda online), Apps y Redes Sociales.

¿Qué es el e-commerce?



“Si no estás en 
Internet no existes”





Comenzaré señalando los tipos de e-commerce que existen actualmente en función del modelo de

negocio de una empresa:

• B2B (Business to Business) Venta entre empresas

• B2C ( Business to Consumer) Venta entre una empresa y consumidor.

• B2B2C (Business to business to consumer) Venta entre empresas y también al consumidor final.

• C2C (Consumer to consumer) Venta entre consumidores finales Wallapop

• B2E (Business to employee) Venta entre empresa y empleados.

• G2C ( Goverment to consumer) Venta entra administración pública y consumidores (ciudadanos)

• D2C ( Direct to consumer) Venta directa al consumidor final, no interviene distribuidores o

proveedores.
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Las estrategias de marketing son todas aquellas técnicas y tácticas que se desarrollan en una empresa con

el objetivo de promocionar y dar a conocer un producto o servicio a su cliente ideal.

En esta charla vamos a destacar 7 estrategias de marketing digital que pueden ayudar a tu negocio a captar

nuevos clientes:

Tipos de estrategias de marketing digital para e-commerce2



SEARCH
BUSCA

FIND
ENCUENTRA

BUY
COMPRA

En principio se busca este proceso de compra



Posicionamiento 
SEM

01

Aparecer en Google cuándo un potencial cliente 

busca tu marca o producto. Se paga a Google por los 

clics que recibe tu anuncio.

Posicionar tu e-commerce en Google de forma 

natural, es decir, no pagas a Google por aparecer sino 

que es de forma Orgánica.
02

Posicionamiento 
SEO

Gestión de tu comunicación en las Redes Sociales. 

Tambíen se puede crear anuncios y catálogos de 

productos.
03 Social  Media

Cuando dispones de una BB.DD de clientes, te 

permite enviar una comunicación con nuevos 

productos y ofertas.
04 E-mai l  

marketing

El primer paso es tener un blog o podcast y escribir o 

hablar sobre una temática de tu empresa. La idea es 

aportar contenido de calidad a tu potencial cliente.
05

Marketing de 
contenidos

Estrategias



Vídeo Marketing06

Incorporrar un canal de YouTube y hacer vídeas por 

ejemplo del proceso de fabricación de un producto.

Colaborar con influencers que se identifiquen con tu 

producto y animen a su comunidad a consumirlo.07
Marketing 
Inf luencers 

Estrategias



Veamos algunos 
ejemplos de estás 

estrategias



1. SEM

Son anuncios de texto y se 
paga cuando un potencial 
cliente hace clic en el.



2. SEO

Normalmente se 
posicionan debajo de los 
anuncios y es un 
posicionamiento natural de 
tu ecommerce en Google



3. SOCIAL MEDIA

Ejemplo de post en Facebook de 
catálogo de el Corte Inglés

Ejemplo de anuncio en Facebook



3. SOCIAL MEDIA

Ejemplo de anuncio en Instagram



4. E-MAIL MARKETING

Ejemplo de un boletín que recibimos 
en nuestra bandeja de entrada



4. E-MAIL MARKETING

Ejemplo de plataforma de envíos de 
boletines



5. MARKETING DE CONTENIDOS

Ejemplo de post de Starbucks para 
crear comunidad de usuarios.



5. MARKETING DE CONTENIDOS

Ejemplo de podcast de el Corte 
Ingles.
Se basa en contenido pero en 
formato audio.



6. VÍDEO MARKETING

Ejemplo de la utilización del vídeo 
marketing para explicar la colocación 
de un producto en cortinadecor.



6. VÍDEO MARKETING

Ejemplo de la utilización del vídeo 
marketing para Ikea con motivo de la 
celebración de su 25 Aniversario en 
España.



7. MARKETING DE INFLUENCERS

La influencer Dulceida aparece en un 
post de Instagram recomendando los 
productos de Mac Cosmetics.

Según la fuente: Launchmetrics la 
publicación trajo ganancias a la 
marca por valor 3 Millones de Euros 
en un año.



7. MARKETING DE INFLUENCERS

También es interesante mencionar la 
campaña de publicidad que realizó la 
marca de ropa deportiva Puma en la 
que utilizó a varias influencers de 
moda españolas para promocionar 
su nueva línea #IgniteXT



7. MARKETING DE INFLUENCERS

Pero…. Y una Pyme que no tiene ese presupuesto…. ¿Cómo hace 
Marketing de Influencers?

Utilizando a los micro-influencers, estos son personas no conocidas pero que tienen una influencia muy

positiva entre sus seguidores en función de la temática que dominan. Por ejemplo, la idea es detectar en

las redes a personas que sepan de una temática concreta que tenga que ver con tu servicio o producto y

hacer una colaboración con ellos.

También hay plataformas que te permiten conectar con ellos y así no tienes que hacer tu la búsqueda.

(Social Publi, Brand Tube, Coobis, etc)



El sector del comercio electrónico está dando mejores resultados que nunca. El Covid ha acelerado la

digitalización de las pymes y no hay marcha atrás.

En 10 años a pasado de representar el 0,7% al 7,4% de las ventas en España. En 2020 creció más de un

20% Según el CNMC ( comisión nacional de mercados y la competencia).

La venta de productos durante la pandemia en 2020 aumento en más de un 50%

La facturación del sector e-commerce en España supero los 51.600 millones de euros

Casos de éxito
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Ramas con mayor volumen de negocio



Casos de éxito
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La previsión de crecimiento para este año esta alrededor de un 24% en España (Fuente: Inforetail)

Más del 80% de los españoles comprará online en algún momento de este año y casi la mitad, lo hará a

través de un teléfono móvil.

Con estos datos sobre la mesa hay que empezar a tomarse en serio el comercio electrónico como un canal

más de venta para B2b y B2c. Estamos en un buen momento para lanzarse pero antes, hay que hacer bien

los deberes y esto pasa por estudiar nuestro modelo de negocio, tener un plan estratégico y de ejecución.

No hay que dejar nada a la improvisación, hay que recordar que estamos en un terreno muy competitivo

donde nuestros clientes son el centro de atención y hacia dónde se va a dirigir toda la estrategia de

nuestras empresas.



Casos de éxito3
A continuación voy a comentar 3 casos de e-commerce y algunas características que los han llevado al

éxito:

https://www.zappos.com/

https://www.zappos.com/


Casos de éxito
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Zappos es un e-commerce de zapatos y moda que en lugar de centrarse en el precio se centra en la

atención al cliente. Entre sus claves de éxito destaca lo siguiente:

• Ofrece asistencia mediante chat, mail y llamadas

• Da autonomía a sus equipos para que actúen con el cliente como consideren oportuno

• Los envíos y devoluciones son gratis

• Su cultura empresarial pone a su cliente en el centro



Casos de éxito
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https://www.futbolemotion.com/

https://www.futbolemotion.com/


Casos de éxito
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Futbol Emotion es un e-commerce muy concreto, vende ropa deportiva para futbolistas. Es el referente de

este sector en España. Entre sus claves de éxito destaca lo siguiente:

• Trabaja en un mercado muy de nicho, es más segmentado que otros.

• Ha hecho promociones que estrellas de futbol en sus Redes Sociales y le han funcionado muy bien.

• Tiene un canal de YouTube para crear contenidos y hacer comunidad.

• Tiene una alianza con una marca muy potente como Nike.
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https://www.deporvillage.com/

https://www.deporvillage.com/


Casos de éxito
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DeporVillage es un caso de éxito de un e-commerce español aunque ya se ha internacionalizado en otros

países. Vende productos deportivos. Tiene un tráfico estimado mensual de 3,8 millones y unas 35.000

transacciones mensuales. Entre sus claves de éxito destaca lo siguiente:

• Fue una de los primeros e-commerce de este nicho en España.

• Ha cuidado mucho la categoría de productos multimarca.

• Utiliza tecnología Big data para personalizar la oferta a sus clientes y además hace estrategias SEO/SEM.

• Su estrategia de contenidos se basa en la vida sana.



¿Estás preparado/a?

https://growmystore.thinkwithgoogle.com/intl/es_es

https://growmystore.thinkwithgoogle.com/intl/es_es
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