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1.- ¢Por qué montar una tienda en Internet?

= Si podemos vender a un pais en vez de a un solo barrio, ¢por que no hacerlo?:

Pasamos de miles de clientes a millones con un coste bajo.

= La tienda fisica es una gran ayuda a la tienda on-line:
Da credibilidad al cliente porque saben que existes fisicamente.

En Espaina hay mucha desconfianza aun.

= Generamos Vvisitas en la tienda fisica:

Gente que entra en la tienda on-line y es de tu ciudad puede que vaya a
curiosear a la tienda fisica. Sin Internet, si esta persona fuera de otro barrio,
nunca llegaria a nuestra tienda. Atraemos trafico nuevo de gente a la tienda

tradicional.
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2.- (,COmMo se monta una tienda on-line?

= Software de comercio electronico

= Costes de licencia de software y de desarrollo de programacion

= Desde Microsoft Site Server complejo y programado 40.000 € hasta una simple plantilla
Oscommerce que es gratuito

= Servidor donde alojar la tienda o servidor dedicado: hosting o housing.

= Una vez montada tenemos las siguientes necesidades que cubrir:
= Mantenimientos de la tienda con nuevos productos
= Administrador de servidor: para ver la carga, seguridad..etc.

= Actualizaciones de la tienda en cuanto a mejoras y funcionalidades
Recomendaciones:

Crecer, madurar e invertir en la tienda online segun van creciendo las ventas y tréfico.

No podemos hacer una trasatlantico para una charca.
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3.- Productos a ofrecer en la tienda on-line

= Debemos analizar bien los margenes de los productos para a la hora de echar nidmeros ser
rentables.

= Algunas tiendas venden a saldo 1 afno para ganar cartera de clientes y luego suben
margenes.

= Otros venden a margenes muy bajos porque apenas tienen gastos fijos (una tienda
montada y gestionada por 1 persona desde su casa).

= NO es necesario que un producto en tienda fisica esté en la de Internet y viceversa.

= Puede Interesarnos tener cosas baratas con margen bajo en tienda y en Internet lo
contrario.

» Cuidado con la cantidad de productos metidos.

= Muchas tiendas luego son incapaces de tener los precios actualizados, quitar productos
descatalogados...etc.

= Es mejor tener pocos productos bien actualizados que muchos y mal controlados.
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4.- ;Como hacer que funcione bien?

Buen Marketing en la tienda:

= Cupones descuento
= Ofertas

= Incremento de paginas vistas por cliente

Rapidez de carga de la tienda:
= Servidores en USA mas baratos pero mas lentos que en Espana

= Saturacion del servidor y monitorizacion con niveles de carga

Integracion de sistemas:
= Facturacion-Contabilidad-Tienda Internet-Software mensajeria

La idea es poder sacar 10 o 100 pedidos con un trabajo similar.

Facilidad de navegacion por la tienda.
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5.- ¢Y si no funciona?

= Puede que no sea el momento: tratar de aguantar

Algunas ideas necesitan que el mercado madure.

= Busqueda de financiacion:

= Capital Riesgo, pequefos inversores...etc.

= Esperar otro momento para lanzar nuestra idea
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6.- Formas de cobro al cliente

Contra reembolso:

= Comisiones entre un 1 y un 3%. Ver tiempo de retorno para no ahogar el
circulante.

Transferencia Bancaria: ofrecer descuentos para esta forma de pago
ventajosa.

Paypal: pago por Visa seguro para ambas partes.

Problemas de las pasarelas de cobro de Visa.
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7.- ldeas para el futuro de la tienda

= Siempre pensar en que se puede mejorar y mirar a medio largo plazo para ir
perfeccionandola. No quedarse estancado porque muere.

= lgual que una tienda fisica se pinta, se hacen obras, se cambia escaparate...se
debe hacer igual en Internet: nuevas funcionalidades, nuevo diseno...etc.

= Valorar a los proveedores, quitar los que dan problemas o pocas facilidades de
pago, esto es igual que en comercio tradicional.

= Fidelizar al cliente : newsletter o boletines mensuales con novedades.
= Moraleja: es mas facil que un cliente repita a conseguir un cliente nuevo.

= Optimizar el marketing probando ideas nuevas y viendo el resultado en
visitas/compras
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8.- Breves ideas para tener éxito

= Rapidez de carga
= Logistica:

= Logistica integral Seur: podemos crecer el almacén todo lo que queramos, usado para
picos navidefios, importaciones ..etc

= Mensajeria sin fallos:

10 mensajerias probadas: problemas en entregas, retrasos , paquetes rotos, paquetes
que desaparecen, comisiones reembolsos altas, tardar meses en abonar reembolsos,
faltar a recogidas..etc

* Producto novedoso o distinto a lo que se ve en la calle:
Hay que aportar un valor anadido, sea el que sea.
= ¢COmo conseguimos trafico?
= Posicionamiento en buscadores
= Pago publicidad buscadores
= Banners
= Radio, television, revistas
= Empresa de comunicacion
Recomiendo para cualquier opcion subcontratar empresas especialistas en todos estos asuntos.



