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1. Introduccion

Hoy en dia una empresa gue no vende sus productos por Internet esta
oerdiendo uUna oportunidad muy Vvaliosa para ampliar su mercado Vv
rentabilidad. Sin embargo, hay multiples opciones para vender por Internet vy
cada opcion tiene sus ventajas y desventajas.

-s mMas, el "51% de las pymes espanolas operan a través de un canal online y de
estas el 21% comenzaron a hacerlo durante la pandemia” [REF-01]. Segun un
estudio de BeeDIGITAL, las principales preocupaciones de las pymes espanolas
aparcan desde "aumentar su volumen de ventas (63%), alcanzar nuevos clientes
(56%) y optimizar sus procesos para ser mas eficientes (45%)" [REF-02]. Para todo
ello es Imprescindible contar con una pbuena estrategla para vender sus
oroductos a traves de Internet. Especialmente teniendo en cuenta que segun el

nforme de la Década Digital 2023, un 29% de las pymes en Espaha ya venden
online [REF-03].

N este monografico se desglosaran los lbeneficios de vender a traves de
INnternet, los primeros pPasos gue deberia seguir cualguler pyme o autonomo,
cOMO crear una estrategia de e-commerce basandose en un Business Model
Canvas, las opciones que existen actualmente para vender por Internet, cOmMo
culdar la relacion con los clientes, |las areas esenciales que debe tener cualguier
tienda online, como analizar y optimizar la tienda apoyandose en datos, y
ademas se Indican una serie de herramientas de mercado Yy recursos que
opueden acomipanar a la pyme o autonomo en este proceso.

O
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2.Qué es Un e-commerce y sus
beneficios

Un e-commerce o comercio electronico es una modalidad de negocio que
permite a las empresas vender productos y servicios a través de Internet. Es
importante distinguir gue un e-commerce es una tienda en linea donde se
compra y vende productos y servicios, mientras gue un marketplace es una
olataforma gue conecta a varios vendedores con compradores.

-sta forma de vender ha generado numerosos beneficios para |os vendedores,

tanto grandes empresas como pymes y autonomos. En este apartado, se
exploraran los principales beneficios de vender en linea [REF-05] [REF-06] [REF-

O7]:

)

e

Acceso global al mercado: Uno de los beneficios mas evidentes de
vender en linea es la capacidad de llegar a un publico global. A travées de
Jdna tienda en linea, una pyme puede llegar a clientes en cualguier parte
del mundo, eliminando las barreras geograficas que limitan las tiendas
fisicas. Esto amplia significativamente la audiencia de un Nnegocio.

Menores costes. Las tiendas en linea a menudo reguieren una inversion
iNnicial menor en comparacion con las tiendas fisicas. Se eliminan |os
costes asociados con el alguiler de locales, servicios publicos y gastos de
mantenimiento. Ademas, |la automatizacion de procesos, como |3
gestion de inventario y la atencion al cliente, puede reducir los gastos
operativos a largo plazo.

Mayor comodidad para los clientes: La comodidad es un factor clave para
los clientes en la era digital. Comprar en linea permite a los
consumidores adqguirir productos desde la comodidad de sus hogares o
dispositivos moviles, en cualguier momento del dia o de la noche. Esto
ahorra tiempo y estuerzo, ademas de proporcionar una disponibilidad en
cualguier sitio, lo gue a su vez aumenta la satistaccion del cliente.
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Mayor flexibilidad: Las tiendas en linea permiten a los vendedores operar
de manera mas flexible. Pueden actualizar rapidamente sus productos,
ajustar |os precios y cambiar estrategias de marketing sin necesidad de
realizar camplios fisicos en un establecimiento. Esto ofrece una agilidad
significativa para adaptarse a las demandas de un mercado en
constante campio.

Analisis de datos avanzados: La venta en linea proporciona una gran
cantidad de datos que pueden ser analizados para comprender mejor a
los clientes y mejorar las estrategias de ventas y marketing. Los
vendedores pueden rastrear el comportamiento de los usuarios, los
oroductos mas populares y las tasas de conversion, o gue les permite
tomar decisiones informadas para optimizar sus operaciones vy llegar a
oublicos especificos de manera personalizada.

Reduccion de la huella ecoldgica: La venta en linea puede ser mas
respetuosa con el medio ambiente gue las tiendas fisicas, ya gue reduce
a necesidad de desplazamientos en automovil y el consumo de energia
en Instalaciones fisicas. Segun sehala un estudio de 2019 del
Massachusetts  Institute  of  Technology  (MIT), “el Impacto
medioampilental del comercio electronico es hasta un 15% menor en
terminos generales que el del comercio tradicional” [REF-08].

-N definitiva, vender en linea ofrece una serie de beneficios significativos para las
pymes, que van desde el alcance global, la comodidad para los clientes vy |a
reduccion de costes operativos hasta la flexibilidad, |la capacidad de analisis de
datos vy la reduccion de la huella ecologica.
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3. Establecer un Business Model Canvas
adaptado al comercio electronico

Para las pymes y autonomos gue puscan una hoja de ruta estratégica, es
recomendable que hagan uso del Business Model Canvas [REF-09]. Gracias a
eso, podran disenar sus estrategias y métodos de negocio con mayor precision.
Como cualguier empresa, para una pyme o autonomo, es fundamental contar
CON una estrategia antes de empezar a iImplementar los campios practicos vy
seguir una metodologia. El Business Model Canvas fue desarrollado por
Alexander Osterwalder y se trata de un modelo muy visual para definir un
modelo de negocio a traves de nueve dimensiones. A continuacion, se presenta
el modelo y se explican las distintas dimensiones, que deben leerse de derecha

a lzgulerda:

The Business Model Canvas

CE L e _:_ '_': E;-1 g T 2o frre e Vi 4 _'_I-_..l-rr o L a0 : Lo 2 S A 1"-'*
Sacios clave 07 5 Propuestas de valor =+ Relaciones con los ( /) Segmentos de clientes )
I..I.- .

L | clientes ﬁ

Recursos clave &) Canales

Estructura de costes /= | Lineas de ingresos

www, businessmodelgeneration. com

-uente: www.businessmodelgeneration.com
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2.

Segmentos de clientes: Es fundamental tener una comprension clara
de |os clientes potenciales y coOmo se dividen en diferentes categorias.
-ste conocimiento requiere una comprension de datos demograficos
clave, como edad, género, geografia, ocupacion e ingresos, asi Comao sus
iIntereses personales. Esta informacion, gue tiene un gran valor, se
encuentra a menudo en |os patrones actuales de compra y consumo
de los consumidores. Sin emipargo, también se puede acceder a ella a
través de diversos analisis en Internet y motores de blsqueda como
Google o Bing. Elegir el grupo de clientes gue mejor se adapta a Ia
naturaleza del negocio es una decision estratégica importante. Al
dirigirse a una audiencia especifica y bien definida, la pyme o
autonomo estara en una posicion solida para tener éxito a la hora de
vender sus productos por Internet.

Relaciones con los clientes: Es necesario considerar cuidadosamente el
enfoque del servicio al cliente, gue puede variar desde un serviclo mas
personalizado, como |la mensajeria instantanea a travées de WhatsApp,
hasta estrategias de autoservicio como la automatizacion del comercio
electronico. También puede abarcar la Implementacion de una
plataforma completa gue permite a los clientes resolver sus consultas
de forma online. El método elegido dependera de muchos factores,
iNncluido el ndmero y el perfil de los clientes, la disponibilidad de la
oyme para tener a personal dedicado a la atencion al cliente, y las
herramientas y el presupuesto disponibles para invertir en la
automatizacion del comercio electronico. Se pueden considerar
diversas herramientas de vinculacion con el cliente, como WhatsApp,
SMS, chat dentro de |la plataforma de comercio electronico, correo
electronico, llamadas telefonicas y mensajeria directa a traves de redes

sociales, entre otras.
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Canales: Por otro lado, hay diversos canales qgue una pyme o autonomao

® debe definir a la hora de vender sus oroductos a traves de Internet. En
orimer lugar, se deben definir los canales de venta, y, en segundo lugar,
se deben definir los canales de comunicacion con |os clientes.

« Canales de venta: Al ser la venta de forma online, hay tres principales
oosIbilidades actualmente: e-commmerce, Marketplaces o compras
nativas en RRSS. A continuacion, de forma breve y general se
oresentan las ventajas y desventajas de cada una de las tres
oosibilidades en las que se profundizara mas adelante:

VENTAIJAS DESVENTAIJAS

Control de todo el proceso de venta, Es necesaria una inversion para
la pyme o auténomo decide su conseguir trafico, requiere tiempo
propia estrategia e inversion de conseguir la confianza de los

marketing digital, no paga clientes y precisa de mayor
comisiones y los clientes le inversion tecnologica y de
pertenecen. marketing.

m ( J [ J @ ogo®
o . o Fuerte competencia en visibilidad y
O Tienen mayor trafico, generan . .
(0 . . . precio, el cliente no pertenece a la
O confianza en el cliente, permite a la . .
b . pyme, margenes reducidos por
O pyme darse a conocer y requiere . . . .
X . o o comisiones de venta, y exigencias
-~ menos inversion tecnologica y de .
(© . altas de marketplaces en criterios
> marketing. o, )

técnicos y estéticos.
0 Limitado a nichos pequenos,
m ( J ( J (]
> Tiene todas las ventajas de los e- requiere controles manuales de
H ® °®
© commerce. clientes y ventas, generando baja
Z

confianza en pagos y entregas.
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4.

e Canales de comunicacion: Es importante identificar gué meétodos de
comunicacion son los mas utilizados por [os segmentos de clientes y
elegir aguellos que sean aproplados para la naturaleza del negocio.
Las opciones pueden ir desde el uso de platatormas de redes
soclales como Instagram, Facebook, TikTok, Twitter, YouTube y otras,
hasta el uso de diferentes plataformas publicitarias, como Google
Ads, Meta Ads y TikTok for Business, gue son especialmente
relevantes. Ademas, la copbertura de los medios como prensa, v los
comentarios de |los usuarios son una consideracion muy Util para
oromocionar productos vy serviclos.

Propuesta de valor: Es la razon principal por la gue los clientes compran
l0s productos de un negocio y continuan haciéndolo. En la propuesta
de valor entran todos los productos ofrecidos por la pyme o autdnomo,
el modo en gue se ofrecen y como responden a las necesidades del
cliente, a nivel cuantitativo (precio y funcion) y cualitativo (experiencia
de compra). Por ejemplo, la propuesta de valor de Netflix es qgue sus
dsuarios disfruten de un amplio catalogo de peliculas, series vy
documentales en streaming, sin publicidad y a la carta, accediendo a
contenido original de alta calidad, con la flexibilidad de verlo desde
cualguier dispositivo, cuando quileras y donde qguieras. Después de
definir la propuesta de valor, es importante crear un nombre para la
empresa y una identidad visual que represente esa marca para que los
clientes la reconozcan.
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Actividades clave: Las iniciativas importantes en el negocio del
comerclo electronico, ya sean peguenas o grandes, se centran en el
USO de herramientas en linea y en la colaboracion con empresas para
desarrollar estrategias efectivas. El nucleo de cualguier tienda incluye:

« Marketing: Gestion de marca, publicidad, presencia en redes sociales,
optimizacion SEO (tanto dentro como fuera del sitio web), gestion de
relaciones con clientes (CRM) para la retencion y fidelizacion de los

clientes, vy la revision constante de indicadores clave de rendimiento
(KPIs).

« Comercial: Area es la responsable para definir estrategias de precios,
mplementar técnicas de cross-selling (‘'venta de productos o
serviclos relacionados y complementarios con base en el interés del
cliente o en la compra de un producto” [REF-10]) v upselling
“incentivar a los clientes a adguirir una version Mmas sofisticada o
moderna del producto que originalmente pretendian comprar’
IREF-10]), crear paguetes de productos complementarios v
orogramar calendarios promocionales.

 Customer Service: Centrado en la atencion al cliente para resolver
oroblemas relacionados con los productos o establecer una
comunicacion efectiva con los clientes a travées de diversos canales.

« Comunicacion: Es mportante Identificar qué meéetodos de
comunicacion son los mas utilizados por [0s segmentos de clientes y
elegir aguellos que sean aproplados para la naturaleza del negocio.
Las opciones pueden Ir desde el uso de plataformas de redes
soclales como Instagram, Facebook, TikTok, Twitter, YouTube y otras,
hasta el uso de diferentes plataformas publicitarias, como Google
Ads, Instagram Ads y Facebook Ads, gque son especialmente
relevantes. Ademas, la copertura de los medios como prensa, v los
comentarios de |los usuarios son una consideracion muy uUtil para
oromocionar Productos y serviclos.
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Recursos clave: A |3
® fundamental que la

6

hora de aplicar estrategias de e-commerce, es
oyme O autdonomo haga uso de un software de

gestion adecuado como puede ser un ERP, un CRM o un CMS, vy se

asegure de formar al

oersonal para gue sepa usar estas herramientas.

 ERP (Enterprise Resource Planner): Un sistema “de gestion de |os

Orocesos empresa
areas de una em
ejemplo el area ¢

rlales, gue permite controlar e integrar muchas
oresa en un unico sistema” [REF-11], como por

e finanzas, recursos humanos, produccion o la

cadena de suministro.

« CRM (Customer Relationship Management): EI CRM ayuda a las

eImpresas 4 gestio

Nnar las relaciones con sus clientes. Como norma

general, 'se aplica en tres areas. gestion comercial, marketing o

servicios de atencion al cliente.

N definitiva, en areas donde el

objetivo es maximizar la rentabilidad del negocio a traves de |as

relaciones con el ¢l

iente [REF-12]."

« CMS (Content Management System): Es un sistema gue ayudara a la
oyme O autonomo a ‘administrar [sul sitio web y su contenido, sin

necesidad de depender de codigos O lenguajes de programacion, |...
esta disenado para [...| optimizar la administracion y publicacion de

contenido, lo gue [...] permite crear un sitio web de alta calidad con
un conocimiento técnico minimo [REF-13].”
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7.

Socios clave: Son alianzas estratégicas que establecen las empresas
oara colaborar a la hora de compartir experiencias, Costes y recursos.
Por ejemplo, una pyme o autonomo deperia pensar en los recursos
oara los gque necesita contar con un proveedor en su negocio. Debe
distinguir entre |los proveedores que son facilmente reemplazables vy
aguellos altamente especializados que le aportan mas valor al negocio.
Una vez hecha esta segmentacion, la pyme 0 autonomo sera capaz de
identificar sus proveedores clave. La pyme debe plantearse por qué sus
SOCIOS Clave querrian trabajar con ella y quée les puede aportar su pyme
a estos soclos que les atraiga.

Estructura de costes: El proceso de presupuestacion del proyecto
iNncluye un analisis detallado de los costes fijos y costes variables
asoclados al proceso. Esto implica analizar la rentabilidad de
mplementar la infraestructura tecnologica adecuada para respaldar
una estrategia de comercio electronico omnicanal. Estos costes pueden
iNnclulir taritas mensuales para el dominio, asi como costes asociados a
la iImplementacidon de software CMS y ERP. Se debe evaluar si es
necesario contratar personal adicional o si merece mas la pena
capacitar a los empleados actuales. En el e-commerce es importante
analizar los costes de mantenimiento, como la actualizacion regular de
imagenes de los productos ofertados, chatbots, sistermas CRM para
evaluar la tasa de abandono de los (potenciales) clientes, analisis de
trafico y el comportamiento de compra de |los usuarios en la web de |a
oyme 0 autdonomo.
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9.

Fuentes de ingresos: Estas son las vias por las gue la pyme o autdnomo
monetiza sus segmentos de clientes. Dichas vias pueden proceder de
la venta de activos, suscripciones, préstamo, alguiler, publicidad, etc. Por
ejlemplo, si una pyme esta vendiendo una pala de padel en un e-
commerce, estaria vendiendo un activo. Sin empargo, sI esta pyme
también guiere alguilar sus palas, estaria combinando dos fuentes de
INgresos: venta de activos y algquiler. Es imprescindible gue una pyme o
autonomo analice el tipo de fuente de ingreso gue sea mas adecuada
para su negocio.

% KX
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4. Paso a paso: vendiendo en
Internet

A continuacion, se proporciona una guia a través de los pasos esenciales para

comenzar a vender productos por Internet:

Antes de lanzarse al mundo del e-commerce, es fundamental investigar vy
evaluar diferentes plataformas de comercio electronico para encontrar la gue

mejor se adapte a las necesidades de la pyme. Algunas opciones populares

iNncluyen Shopity, Prestashop, Wix y WooCommerce [REF-14].

Una vez gue se haya elegido la plataforma, se debe disefnar la tienda en linea. Es
crucial asegurarse de que el diseno refleje la identidad de |la marca y sea
atractivo para los clientes potenciales. Hay gue considerar la usabilidad vy la

navegacion para garantizar una experiencia de compra agradable [REF-15].

-S Importante configurar métodos de pago seguros y convenientes para los

clientes. Las opciones comunes incluyen tarjetas de créedito, PayPal vy
transferencias bancarias. Hay que verificar gue la plataforma elegida admita

Multiples métodos de pago y sea compatible con la moneda del mercado

objetivo [REF-16].

Ademas, la relacidn con los clientes es esencial en e-commerce. Es crucial
ofrecer atencidn individualizada vy personalizada a través de canales como chat
en VIvo, correo electronico y teléetono. Ademas, se puede utilizar WhatsApp para

Jdna comunicacion mas directa y efectiva.
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Se recomienda también, implementar estrategias de autoservicio para ayudar a

los clientes a encontrar respuestas a sus preguntas de manera autonoma.

Creando secciones de preguntas frecuentes (FAQ) vy tutoriales se puede facilitar

la navegacion por la tiendalREF-17].

Asimismo, algunas areas esenciales para contribuir al éxito en el e-commerce

incluyen:

Desarrollar una estrategia de marketing solida que incluya SEO,

oublicidad en linea, redes socilales y marketing de contenidos para

atraer y retener clientes [REF-18].

Mantener una atencidon al cliente constante y eficiente a travées de

todos los canales de comunicacion. Responder rapidamente a

consultas y resolver problemas de manera efectiva.

Cestionar eficazmente la logistica del negocio, desde |la gestion de

iNnventario hasta la entrega de productos. Llevar un registro de |as

filnanzas y asegurarse de qgue l|las operaciones sean eficientes vy

rentapbles.

N resumen, vender productos en linea requiere una planificacion cuidadosa y
Un enfoque estratéegico. La eleccion de la plataforma adecuada, la atencion al

cllente de calidad y la implementacion de estrategias de marketing son

factores clave para el desarrollo del e-commerce.
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5. Analitica de ventas online para
optimizar resultados

N este contexto, el analisis de datos desempena un papel central al
proporcionar a las empresas informacion valiosa para tomar decisiones
estratégicas, optimizar la experiencia del cliente, impulsar las ventas vy
garantizar la seguridad de los datos del cliente.

-N el comercio electronico, los datos provienen de diversas fuentes, incluyendo
el sitio web, redes sociales y sistemas de gestion de relaciones con el cliente
(CRM). El sitio web ofrece datos sobre el comportamiento del usuario, Como el
Nnumero de visitantes, paginas vistas y tasas de conversion|REF-19]. Las redes
soclales proporcionan informacion sobre las interacciones del cliente, como
lIkes, compartidos y comentarios. Los sistemas de CRM almacenan historiales
de compras, preferencias y datos demograficos del cliente [REF-20]. Integrar vy
analizar estos datos de manera efectiva es esencial para comprender al publico
objetivo y sus necesidades. Herramientas para recopilar datos como Google
Analytics, Semrush o Clicky, son fundamentales en este proceso, permitiendo |a
recopilacion y el analisis de datos de manera eficaz [REF-21].

—| analisis de datos en el comercio electronico incluye la medicion de KPlIs
relevantes. Los KPIs son métricas clave que se utilizan para medir el desempeno
Vv el éxito de una empresa. Varian segun el negocio, pero a menudo Incluyen
INndicadores como el trafico web, la tasa de conversion (el porcentaje de
Visitantes que realiza una accion deseada, COmo una compra o registro), el valor
oromedio de pedido vy |la tasa de abandono del carrito de compras. Los KPIs
proporcionan una evaluacidn cuantitativa del desempeno y permiten a las
pymes identificar areas de mejora [REF-22].

Ademas, el analisis de datos implica la segmentacion de clientes para identificar
grupos objetivo. Esto implica dividir a los clientes en segmentos basados en
caracteristicas comunes, como la demografia, el comportamiento de compra y
la ubicacion. Estas segmentaciones permiten una personalizacion efectiva y

estrategias especificas para satisfacer las necesidades de grupos de clientes
especificos [REF-23].
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La personalizacion de la experiencia del cliente es fundamental en el comercio
electronico. Los datos recopilados permiten a las pymes o autdbnomos adaptar |a
experiencia del usuario en funcion de preferencias, historial de compras vy
comportamiento de navegacion. Esto se traduce en ofertas personalizadas,
recomendaciones de productos y contenido relevante, lo gue mejora la
satisfaccion del cliente [REF-24].

| analisis de datos puede beneficiar a las empresas también con una mejora en
su rentabilidad y ventas. El analisis de rentabilidad de productos y categorias es
crucial para maximizar |os Ingresos. Las pymes pueden identificar gu
oroductos son los mas rentables y cuales requieren ajustes en términos ¢
oreclios o estrategia de marketing. De hecho, el uso de datos en estrategias ¢
Mmarketing resulta muy beneficioso, puesto gue permite la implementacion ¢
personalizacion, lo que aumenta la relevancia y la tasa de conversion. Las
estrateglias de marketing de contenidos basadas en datos aseguran que el
contenido sea atractivo para el publico objetivo y se distribuya de manera
efectiva a través de canales adecuados [REF-25].

M D D D

Dentro de este marco, es esencial tener en cuenta la proteccion de datos, ya gue
los clientes confian en qgue sus datos personales estaran seguros. E
incumplimiento de las regulaciones de privacidad puede tener graves
consecuenclas legales y danar la reputacion de una empresa. Por |o tanto, Ia
importancia de la proteccion de datos y el cumplimiento de regulaciones, como
el RGPD [REF-26] (Reglamento General de Proteccion de Datos), por ejemplo.

N resumen, el analisis de datos es un pilar fundamental en el comercio
electronico, ya que proporciona informacion gue impulsa la toma de decisiones,
Mejora la experiencia del cliente, optimiza las ventas y garantiza la seguridad de
0s datos.
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6. Herramientas

SiIn embargo, navegar por el comercio electronico puede ser desafiante,
especialmente para las pymes. En este apartado, se explora una variedad de
herramientas esenciales disefadas especificamente para pymes gue buscan
triunfar en el mundo del e-commerce.

A continuacion, se presenta una seleccion de las plataformas de comercio
electronico recomendadas, disenadas para brindar a las pymes una solida base
para estaplecer y hacer crecer sus negocios en linea.

Plataformas de e-commerce [REF-27]:

| shopify

3

PrestaShop

WiX
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Shopify: es una buena opcidn para pymes gue deseen comenzar
en el comercio electronico sin necesidad de conocimientos
orevios. Ofrece una amplia gama de temas personalizables, tanto
gratuitos como de pago, gue pueden estar disponiples las 24 horas
del dia, lo que permite a las empresas a satisfacer las necesidades
de su negoclio.

Prestashop: es una eleccion para aguellas empresas que reqguieren
caracteristicas basicas en una plataforma de comercio electronico.
-sta solucion destaca por su interfaz de usuario Intuitiva, aungue
las opciones de plantillas gratuitas son [Iimitadas.

WiX: es una platatorma que facilita la creacion de sitios web, incluso
oara aquellos sin experiencia previa. Ofrece opciones tanto
gratuitas de alta calidad como suscripciones de pago. Ademas,
oroporciona soporte al cliente en todas sus suscripciones, siendo
Jdna gran eleccion para peqguenas empresas y emprendedores gue
deseen tener presencia en linea.
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WooCommerce: es una platatorma muy sencilla de utilizar. Ofrece
Jdna amplia variedad de temas, plantillas y complementos gque
oueden ser personalizados segun las necesidades de la pyme.
Ademas, pbrinda acceso a la comunidad de WordPress para
obtener respuestas a dudas, |0 que |la hace 1deal para peguenas

empresas gue desean configurar una tienda en linea sin costes
adiclonales.

Ademas, estas herramientas pueden complementarse con algun software de

gestion adecuado como puede ser un ERP o un CRM, vy se ofrecen algunos

ejemplos:

ERP:

Clickgest: presenta un RP  disenado especificamente para
peguenas empresas, gue destaca principalmente por su
escalabilidad. Clickgest ofrece una instalacion en la nube para
mayor flexibilidad y aplicaciones compatibles con Android.
Ademas, cuenta con tarifas accesibles, comenzando desde tan solo

12€ al mes, [0 gue o convierte en una eleccion aseqguiple vy
adaptable para pymes en crecimiento.

ﬂ STEL Stel Order: destaca por su destacado modulo SAT (servicios de
t Order asitencia técnica), lo que facilita la gestion empresarial. La
iNstalacion asada en l|la nube proporciona comodidad v
accesibllidad, mientras que las aplicaciones disponibles tanto en
Androld como en 10S permiten a las empresas ser gestionadas
desde cualguier ubicacion. Con tarifas gue comienzan a partir de

los 30€ al mes, Stel Order ofrece una solucion versatil para las
necesidades empresariales.

F X
e
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odoo Odoo: es una plataforma de software de gestion empresarial gue
destaca por ser de codigo abierto. Ofrece l|la posibilidad de
INnstalacion local, brindando mayor control a los usuarios. Ademas,
oroporciona aplicaciones comipatibles con Android y su principal

ventaja es gue ofrece tarifas gratuitas, lo gue lo convierte e
OpCION asequible para pymes en pusca de una solucion flexib

CRM [REF-28]:

240

Espo 7

1 UNag

e.

Bitrix24: se presenta como un sistema de gestion CRM, proyectos vy
ventas, con solidas herramientas de colaboracion empresarial.

Dermite |la comunicacion con clientes a traves de redes soclales

como Facebook y Twitter. Ofrece flexibilidad al estar disponible en

a Nube o localmente, y su version gratuita, gue incluye casl
as caracteristicas clave.

todas

EspoCRM: destaca como una opcion para agquellos gue prefieren

Jdna Instalacion local. Ofrece |la flexibilidad de utilizarse

en el

ordenador y la posibilidad de realizar una actualizacion, previo
0ago, al sistema en la nube. Este software de codigo libre cuenta
con el respaldo de una comunidad de desarrolladores y usuarios
que proporcionan soporte a travées del foro oficial. Los usuarios
oueden descargar la version gratuita del CRM en espanol vy
acceder a modulos para personalizarlo segun las necesidades de

un sector especifico.

% X
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7. Conclusiones

N este monografico, se ha explorado a fondo el mundo del comercio
electronico, destacando la importancia de vender productos en linea en Ia
actualidad. Se han analizado los beneficios clave de esta modalidad de negocio,
que van desde el acceso global al mercado vy la reduccion de costes operativos
nasta la flexibilidad y |la capacidad de analisis de datos. Ademas, se ha resaltado
a hecesidad de contar con una estrategia solida, utilizando el Business Model
Canvas como herramienta fundamental para planificar y ejecutar acciones con
orecision.

Se ha proporcionado una guia exhaustiva con [os pasos esenciales para
establecer una tienda en linea, desde |la seleccion de |la plataforma adecuada vy
el diseno del sitio web hasta la gestion de métodos de pago seguros v |a
atencion al cliente de calidad. Tambiéen se ha destacado la importancia de Ia
oersonalizacion de la experiencia del cliente y la optimizacion constante de
todas las areas del negocio en linea.

—| analisis de datos ha sido un tema central en este enfoque, subrayando su
opapel fundamental en la toma de decisiones estrategicas, la mejora de Ia
experiencia del cliente y la optimizacion de las ventas. Se ha explorado la
importancia de medir los KPIs relevantes y segmentar a los clientes para una
personalizacion efectiva.

-Inalmente, se ha proporcionado una seleccidn de herramientas esenciales para
as pymes gue buscan emergirse en el comercio electronico, desde plataformas
de comercio electronico recomendadas hasta software de gestion empresarial y
sistemas de gestion de relaciones con el cliente.

-N resumen, este monografico ha proporcionado una vision integral del mundo
del comercio electronico, ofreciendo a las pymes y autonomos algunas de las
herramientas y conocimientos necesarios para aprovechar al maximo esta
oportunidad. Vender por Internet no es solo una opcidon; hoy en dia ya es una
necesidad para mantenerse relevante y competitivo en la era digital, ya que
puede ofrecer un camino hacia un mayor alcance, eficiencia y éxito empresarial.
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