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INTRODUCCION

E-commerce es un diplomado virtual cuyo principal objetivo es ensefiar como se
realizan correctamente las ventas por los medios digitales, ademas de las multiples
facetas que se deben desarrollar dentro una organizacion o empresa al momento
de adecuar este mecanismo como suyo, posee diferentes herramientas que ayudan
a la complementacién de informacion expresada por cada maestro en los diferentes
maddulos que se desarrollan dentro de este programa, ademas de eso se cuenta con
un ebook interactivo que afiade informacién de cada tema expuesto en las clases y
junto a él diversos examenes para medir la capacidad de entendimiento de cada
estudiante.

PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIO LECTRONICO

El E-commerce a generando tendencias que tomaron fuerza como producto de la
pandemia, ahora no solo es un método que usan los jévenes sino que permite la
inclusién de toda la poblacion, existen avances como el social commerce que ha
integrado las redes sociales para el impulso de las ventas; voice commerce o
comprar por vos, con ayuda de la penetracion que han generado muchos servicios
con enfoque en aplicaciones que acceden a la voz para realizar diferentes tareas;
Mcommerce que tiene como centro especifico usar el mdvil para generar
experiencias de compra; Marketplace este método ha crecido de forma peculiar
debido a equivalente a un Mercado tradicional pero en linea y de facil acceso;
inteligencia artificial y personalizacidn estas tecnologias son necesarias para ofrecer
experiencias de compra y brindar mejor atencion al cliente; el recommence o tiendas
de segunda mano se refiere al proceso de adquirir o revender cualquier producto a
través de tiendas online y offline, shoppable content una nueva forma de vender,
este medio utiliza todos los medios de comunicacion para dar el punto de vista de
un producto, de convierten en patrocinadores que ayudan a que las vendan se
incrementen y resulten verse de manera positiva al publico; social commerce es una
aplicaciéon con objetivos de marketing que ayudan a reforzar la lealtad de los
clientes.

Existen algunas premisas que utilizan las redes sociales para llevar las tiendas
fisicas a volverse una tele-tienda con el fin de que los consumidores pasen
muchas horas viendo productos que logran ser cautivadores a sus gustos con la
virtud de poder comprar algo con tan solo un clic

Contenido relevante o Alta calidad (atractivo visualmente)
e El contenido social commerce ofrece un valor
afadido para el cliente por medio de asesorias




comunidad .

Establece una sélida relacion con los clientes
Cuidar a la comunidad y permitirles comunicarse a
través de redes sociales

Estimula el comportamiento de los clientes

Diélogo .

Estimular didlogos y actividades con la comunidad
Interaccion vs conocimiento (se manejan productos
en base al gusto de los clientes)

Dinamicas en las el cliente participa en el desarrollo
de los productos

conexiones

Creay fortalece las .

configurar la relacion entre el cliente y las redes
sociales por medio de actividades

Tiene un enfoque multicanal (profesional, social y se
basa en informacién)

de los datos

el contexto a través .

El comercio social debe apoyarse en una base de
datos

Recomendaciones y ofertas de compra (targeting)
Se debe proporcionar al departamento de ventas
datos reales sobre los habitos del cliente potencial
enlas R.S

Los dispositivos mdviles también pueden utilizarse
para rastrear las acciones en tiempo real, es decir se
realizan recomendaciones teniendo en cuenta las
busquedas del usuario

a través de la
digitalizacién

Comercio innovador o

Estrategia de venta por internet con el fin de ofrecer
productos y servicios mas variados y tener mas
flexibilidad de pagos y atencion

Este mddulo se divide en diferentes fases que ayudan a la realizacion de un estudio
adecuado para la realizaciéon de un buen negocio digital, en medio de este se
realizan procesos de DAFO con el fin de analizar la competencia teniendo en cuenta
las oportunidades, las amenazas y ademas se realiza un diagnostico de cada

organizacion.

% Publico objetivo: Se debe tener muy claro qué servicio o producto vamos
ofrecerles a los clientes, esto con el fin de tener mas precision.

Estas son algunas herramientas claves para que este punto sea eficiente:

v Ubicacién

v" Numero de poblacién
v Edad

v Sexo

v Clase social




Conocer el publico objetivo con claridad es fundamental, pues en base a esto se
realizan estrategias adecuadas para un buen servicio digital, pero también se debe
tener en cuenta que los principales clientes son los empleados, amigos, familiay la
interaccion con ellos debe ser mas directa, al enganchar este primer circulo ya se
tiene por seguro que existiran los primero clientes fijos.

Debemos tener en cuenta las necesidades de todos los clientes sin desmitificar los
comentarios tanto negativos como positivos, por ejemplo: estar al pendiente de si
recibieron su producto en buenas condiciones, en el tiempo adecuado, como fue la
atencion.

+ Posicionamiento de marca: Se trabajan 3 puntos que logran ser eficientes
ante la mirada del publico

1. Pard (medio pagado): Lo que la marca dice
2. Owned (medio propio): Lo que hace la marca
3. Farned (medio ganado): Lo que la marca inspira

Crear confianza es la principal y fundamental etapa para que el posicionamiento de
la marca sea eficiente, ademéas de un uso adecuado de las comunicaciones,
acciones, decisiones que generan una experiencia diferente en cada individuo.

< Medios de pago: Este operativo es una de las decisiones mas importantes,
pues se debe desarrollar un estudio para saber como la poblacién se siente
mas confiada al momento de realizar un pago

Existen dos métodos de pago:

v Offline: se compra directamente en la tienda con el acompafiamiento
presencial del personal que trabaja dentro de la instalacion.

v Online: Para este método se debe tener buena asistencia de medios, pues
es la principal fuente de abandono en un cliente, este método se basa en
realizar pagos en linea a través de bancos virtuales

% Métodos de envio: La inmediatez prima para todos los usuarios y llenar la
expectativa respecto al producto es algo necesario para generar clientes

% Experiencia del cliente:

Promesa de marca
Interacciones
Experiencias
Opiniones
Reputacion

O O O O O



Modelos de negocios

Tradicional Digital
Fabricante Fabricante
Distribuidor Consumidor
Publicidad
Vendedor
Consumidor

e Integracion: No todo es solo se trata de creacion de tiendas online, también
debemos tener muy claro que el cliente es el centro de todo y que sin ellos
no hay ventas, por esto debemos pensar en realizar una buena entrega y
atencion de un servicio para generar experiencias agradables.

Desde hace algun tiempo se han venido implementando nuevas estrategias que se
han adaptado a los asistentes virtuales para mayor atencion y transformacion
cuando se realiza una compra Online, muchos de estos nuevos productos se basan
en Amazon Echo, Google home, Cortana de Microsoft, Alexa de Amazon, Google
asisten y muchos otros asistentes de voz que generan una compra mas rapida, pues
esto se manejan a través de comandos de voz y con una sola instruccion se puede
realizar una compra y venta de un producto

Cada empresa esta dirigida y gobernada por datos e informacion que se obtienen
gracias a las interacciones con el publico, clientes, empleados y demas contactos,
se recopilar y se concentra toda esta base para enriquecer el conocimiento de la
organizacion y junto a esto poder tomar una decision precisa y adecuada para ganar
mas audiencia y que la empresa u organizacién no se pierda en la tradicion y en
algun punto sea olvidada o poco conocida.

El e-commerce es una cuenta cuya base se declina por brindar miles de
herramientas que ayudan a que el mundo de un brinco tecnoldgico y las personas
tengan acceso mas rapido a sus necesidades y sin necesidad de salir de su hogar,
un simple clic o mando de voz sera suficiente para poder obtener el producto o
servicio que le sea necesario, es evidente que, aunque el mecanismo suene facil se
necesita de mucha perseverancia e inversion para que el método funcione de
manera eficaz.

Las personas que opten por fusionar su emprendimiento, organizacion o empresa
con un método e-commerce debe tener en cuenta que el publico al que va a llegar
va a ser mas grande y debe poseer mucha responsabilidad al momento de
interactuar, vender, atender, enviar un producto y ademas debe ser muy riguroso
en su método de enganchamiento pues a los usuarios les gusta la inmediatez y el
buen trato al momento de realizar una venta.



Si la principal herramienta es un medio social se debe tener en cuenta que los
mensajes se deben responder de manera casi inmediata pues el consumidor desea
una respuesta rapida y bien expuesta ante la necesidad que tiene, para esto existen
aplicaciones que generan un asistente que ayudara a responder de manera
adecuada todos los mensajes, hay que tener muy en cuenta que el comprador
creara vinculos mas fuertes con las paginas o tiendas que brindan su atencién de
forma inmediata y con una buena comunicacion.

SOLUCIONES TECNOLOGICAS Y MEDIOS DE PAGO

Este modulo se divide en secciones que ayudan a realizar un estudio adecuado
para saber con certeza si el precio del producto o servicio que ofreces va de acuerdo
a la zona en la que estés ubicado.

1. El dinero en efectivo es la principal fuente de pagos, seguido de esta
estdn las tarjetas de Crédito y débito continuando con las
transferencias bancarias y por ultimo y como método menos utilizado
estan los cheques como lo demuestra en la siguiente tabla

Debido a este analisis debemos explorar el lugar donde queremos ubicar nuestra
empresa y seguido de esto analizar nuestro publico objetivo y ver si son acordes
tanto el producto, la zona o ubicacion y los clientes.

Actores que estan involucrados en la realizacion de un pago:

Comercio: Lugar donde se realiza la compra

Entidad financiera adquirida: servicio por el cual se realizara el pago
Usuario: encargado de realizar la compra

Procesa rodea de pago: procedan las operaciones entre el nivel financiero,
el emisor y el comercio

TPV y red de cajeros: brindan soportes del ingreso y salida de dinero

v Operadores: canal de informacion para realizar un buen proceso de pago
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Debemos tener en cuenta que los medios tradicionales de pago aun son vigentes
pero que la digitalizacion en la actualidad tiene mucha fuerza y esta ha generado
diferentes herramientas para que a través de un aparato tecnolégico se puedan
realizar pagos sin necesidad de salir de casa.

2. Realidades y tendencias: Como principal herramienta de cobro
debemos implementar la seguridad de pago, esto con el fin de que los
clientes se sientan confiados al momento de realizar un pago.

Estos son algunos métodos de pago que segun una encuesta realizada por la PwC
son las mas seguras y frecuentadas por los usuarios:

v PayPal: Es una potencia social y ademas de segura, es la mejor opciéon de
pago



v Bancos: Es el mas confiable para los usuarios, debido a que es mas comuan
implementar pagos por medio de estas instalaciones, ademas se resalta que
cada banco en la actualidad cuenta con un método de pago a través de un
movil o una aplicacion con el fin de realizar pagos y cobros de manera mas
rapida, segura y eficaz

v Contra entrega: Este método resulta ser muy acertado, pues el cliente tiene
la ventaja de recibir su producto ver que esté en condiciones adecuadas y
luego realizar el pago, ademas de que brinda seguridad y confianza a los
usuarios

v Pagos a cuotas: El cliente o usuario tiene la ventaja de no realizar un pago
completo inmediato, sino que su pago se divide en cuotas

v Pasarela de pago: Facilita la transferencia entre el comercio electrénico y un
banco fisico

v Pagos moviles: Por ultimo, estan estos tipos de pagos que ayudan y facilitan
al usuario a poder realizar pagos de manera mas rapida, pues la digitalizacion
ha tomado de la mano fuertemente a la industria y a canibalizado
globalmente todas las tendencias tradicionales

3. Normativa y seguridad: La regulacién de los medios de pago se desarrolla en
tres dmbitos distintos: el primero es la regulacion sectorial que es desarrollada
normalmente por instituciones oficiales, el segundo es la normativa de canal o
producto emprendida por la propia industria y por ultimo directamente la ausencia
de regulacion

% Regulaciéon sectorial: son promovidas por instituciones oficiales y van
encaminadas a iniciativas como:

1. Incentivar la innovacion, con el fin de que nuevos medios de pago aparezcan
en el sector.

2. Facilitar la competitividad y la transparencia entre los distintos actores del
mercado.

3. Reducir el riesgo relativo a la falta de seguridad, capital y/o liquidez de las
entidades financieras.

4. Armonizar los sistemas de pago, para unificarlos al maximo posible.

¢ Regulaciones por canal o por producto: Son promovidas por industrias que
generan buenas practicas o recomendaciones (en algunos casos es
obligatorio)

“Uno de los estandares mas exitosos fue EMV (Europay, Mastercard y VISA), que
promovié la migracion de las tarjetas a tarjetas con chip, con el fin de que fueran
mas seguras. Este estandar conllevo un cambio normativo importante que fue que
los comercios (y no los bancos) fueran los responsables de las operaciones
fraudulentas si no estaban preparados para aceptar este tipo de tarjetas con chip.
Esto provoco una aceleracion en su implementacion. “soluciones tecnologicas y
medios de pago- Pg.56



DESARROLLQO DE TIENDAS VIRTUALES.

En este modulo orientado por el profesor Pablo Stlrzer nos coment6 acerca de su
experiencia en las tiendas virtuales en las cuales lleva mas de 20 afios y ya entrando
en las teméticas que abordd en la clase se divide en varios puntos el proceso de
disefio, creacion, eleccion, estrategias de lanzamiento y gestion de la tienda.

% Compra dominio y eleccion hosting: En primera instancia lo que hay que tener
en cuenta para crear una tienda virtual es comprar un dominio para poder
gue recuerden y reconozcan con mas facilidad nuestra tienda.

+ Disefio funcional: El disefio funcional es toda la interfaz en donde vamos a
presentar nuestra tienda y como deberia funcionar. Empezando debe tener
un mend de todos los productos que ofrezcamos, también debe tener un
botdn para afadir al carrito, el proceso de pago sea tarjeta, contra entrega o
de contado, también hay que tener en cuenta que si son varios productos
tendremos que crear diferentes categorias especificando lo que pueden
encontrar en cada una de ellas.

% Eleccion plataforma tecnolégica E-commerce: El siguiente paso es decidir
con qué plataforma tecnolégica vamos a crear nuestro disefio funcional entre
ellas estan las mas conocidas que son Word Press, Shopify, PrestaShop,
Woo Commerce, Big Commerce y demas, la eleccion de esta plataforma
tecnolégica es muy importante, ya que marcara la rapidez, agilidad y
escalabilidad con la que implementaremos nuestra tienda.

¢ Estructura de la tienda: Se parte de 4 pilares fundamentales el primero es
home, paginas de producto, carrito o cesta de compra y Check out y a partir
de estos se va adaptando y personalizando dependiendo la idea que
vayamos a realizar de nuestra tienda.

« Front End/ Look & Feel: Que es el disefio grafico y de interfaces de nuestra
paginay en los ultimos afios se trabaja en base al standard HTML 5 hojas de
estilo, en la actualidad el disefio se concibe mobile first por lo que los disefios
de interfaces arrancan en tamafo/resolucién/usabilidad teléfono mévil y se
adapta después a tablet y escritorio. En cuanto a las plantillas existen
plantillas gratuitas y de pago creadas por disefiadores y todas son editables
entonces, lo ideal es buscar la plantilla que mas nos guste y se ajuste a
nuestras necesidades funcionales.

+ Contenidos y catalogos: Dependiendo la plataforma que hayamos elegido
ofrecen administradores propios lo cual es importante para gestionar y
realizar nuestro catalogo, es necesario también un proceso de
familiarizacién, pero eso va en cada usuario para ir aprendiendo y mejorando
poco a poco la tienda virtual para que asi tenga mas trafico de personas
dentro de ella y su interfaz sea sencilla de manejar, pero muy completa.



% Pasarelas y métodos de pago: Tenemos que tener en cuenta que producto o
servicio vamos a ofrecer a nuestros clientes para asi mismo poder definir
exactamente las diferentes formas de pago, en la clase el profesor Pablo
menciono varias plataformas que son como las mas adecuadas a la hora de
manejar los pagos las cuales son PayPal, Stripe, Crypto Pay, Amazon Pay,
American express, Apple Pay y Contra reembolso.

% Logistica e-commerce: En este punto se consideran dos tipos de logistica:

-Logistica propia de la tienda: almacén, picking y packing, devoluciones, etc.
Este tipo de logistica nos hace referencia cuando el negocio es virtual o en nuestras
casas, ya que nos implicaria a nosotros mismos el trabajo de realizar, alistar y
empacar todo el producto para después ponernos en contacto con una empresa
transportadora que nos colabore con el Ultimo paso que seria entregar el pedido a
nuestros clientes.

- Logistica de entrega ultima milla: Este tipo de logistica es la que todo mundo
necesitamos, es decir la que solamente entrega el paquete o pedido del cliente.
Por otra parte, la eleccion de la plataforma logistica vendra determinada por
nuestras necesidades y productos (almacenaje, cadena de frio, manipulacion
alimentaria, presentacion de producto,etc) asi como los costes que podamos
afrontar y repercutir en nuestra tienda (la dltima milla puede suponer mas del 30%
del coste) y también existen empresas que ofrecen la solucion global y empresas
gue se especializan en un tipo de logistica.

+ Estrategia: Hoy en dia como muy bien sabemos montar una tienda fisica
requiere gastos e inversion en estructura, imagen y montaje que por el
contrario una tienda online se ahorra muchos de estos gastos, pero en este
caso lo mas dificil es empezar a generar trafico en nuestra tienda online o
atraer nuevos clientes es por esto que nos toca crear estrategias que
verdaderamente funcionen y si hacemos publicidad que sea lo mejor posible
para que las personas se interesen en nuestros productos o servicio que
estemos ofreciendo.

- Pasos para una buena creacion de marketing digital:

v' Buscar una forma de atraer a los potenciales conocedores, en
resumen, tenemos que identificar a quien me dirijo y luego empezar a
crear una estrategia puede ser en redes sociales haciendo
publicaciones para generar interés en las personas por nuestra tienda
online.

Elaborar un blog que tenga contenido de valor

Generar anuncios y publicidad en redes sociales.

Crear encuestas para saber el nivel de satisfaccibn de nuestros
clientes, entregar regalos a determinados clientes para lograr una
fidelizacién con nuestra tienda.

ANANEN



v' El objetivo fundamental de las estrategias de e-Commerce es
conseguir optimizar el porcentaje de conversion (cuantas visitas
necesitamos a nuestra tienda on-line para poder conseguir 1 pedido).
También entendemos e-commerce como la compra y venta de
productos o servicios mediante el uso de medios electronicos.

Factores principales que inciden en el éxito del e-commerce son:
Confianza El factor fundamental a tener en
cuenta. Hay muchas formas de
conseguir aumentar la confianza
(sistemas de pago, sellos de confianza
on-line, tiendas fisicas para la
recogida, sistemas de envio rapidos y

seguros)
Amplitud de surtidos y precios Necesitamos surtidos importantes
competitivos (numero de referencias) con unos

niveles de precios agresivos para
poder cubrir todas las necesidades del
consumidor dentro del nicho especifico
gue tengamos desarrollado nuestra
tienda on-line

Volumen de trafico Este punto es el mas importante. Una
tienda on-line sin visitas no vende. Es
fundamental evaluar (antes de abrir la
tienda online) las maneras mediante
las cuales (SEO/SEM/Branding)
obtendremos nuestro trafico y cuéles
seran los costes asociados a la
obtencion de este (recurso de
tiempo/persona o de pago/inversion
por trafico).

Como podemos ver, las caracteristicas esenciales que presenta Internet pueden
resultar muy beneficiosas para las empresas. Sin embargo, dependiendo de la
esencia y objetivos de cada una de ellas, asi seré los usos gque se les vaya a dar a
este canal.

De este modo, encontramos aquellas que han nacido para vender Unicamente a
través de la red, como observamos en el caso de eBay, Amazon o0 agencias de
viajes y ocio como e-Dreams o Atrapalo. Por otro lado, encontramos otras que han
amplificado su negocio de ventas al medio como, por ejemplo, las grandes
empresas textiles como Zara, Mango, etc. y otras como IKEA, Alcampo o Carrefour.



Las hay, en cambio, que no contemplan la venta online, sino que sus acciones van
mas orientadas a mantener una comunicacion mas directa con sus consumidores a
fin de mejorar la imagen de marca y conocer sus gustos y necesidades como es,
por ejemplo, Starbucks, Coca-Cola, etc. Como vemos, los fines pueden ser
diversos, e iran dependiendo de los objetivos y, sobre todo, de la personalidad y
caracteristicas de la empresa.

Publicos a los que podemos orientar la estrategia en Internet

B2B Estrategias orientadas a  otras
empresas.

B2C Productos y servicios orientados al
consumidor final.

B2A Bienes y servicios hacia la
Administracion publica.

B2E Comunicacion hacia empleados.

ca2cC Se ofrecen productos o servicios de
consumidor a consumidor.

P2P Peer to Peer relacion entre pares. Un
sistema de red donde los archivos se
reparten en diferentes computadoras y
los usuarios acceden a unas u otras
mediante un servidor central.

El segmento mas importante de compradores y de mayor interés comercial lo
encontramos en la categoria de compradores ocasionales hacia los cuales
deberiamos dirigir nuestros mayores esfuerzos de captacion de nuevos
compradores al ser el segmento de mas futuro.

El consumidor digital: La principal razon para la compra online es fundamentalmente
el precio, junto con otros factores como la comodidad y la facilidad de compra. La
importancia del canal Online no es Unicamente derivada del % de productos
comprados Online (entre el 3%y el 4% segun la categoria de los productos) también
tenemos que afadir que un 74,1% busca informacién y compara precios de forma
online, y de ellos aumenta el uso del moévil como medio para recabar informacion.

“El publico con mas frecuencia de compra online se sitla en la franja de los 16 a
los 30 afios, y la frecuencia de compra se sitla en 2,8 veces al mes.”

+ La logistica en E-commerce: La logistica engloba todas aquellas funciones
implicadas en hacer llegar cada pedido al cliente, en el menor tiempo posible,
de una forma eficiente que favorezca una experiencia de compra al
consumidor satisfactoria y rentable para la tienda online. Es uno de los
principales ejes de importancia a la hora de evaluar la experiencia de compra
en nuestro e-Commerce. En todo caso el e-Commerce es el responsable



altimo de todo el proceso, cualquier fallo en el proceso provoca una pérdida

de posibilidades de fidelizar al cliente.

Uno de los aspectos claves de cara al cliente es la informacion que reciba sobre el

estado de su pedido:

« EI objetivo a conseguir es claro, mientras mas informacion tenga el
destinatario del pedido mayor sera la tasa de efectividad de entrega, ya que
se refleja en un decremento de las incidencias y una menor tasa de

devoluciones.

o Unatasa de efectividad alta, incide de manera directa en la tasa de repeticion

de compra.

\ Efectividad + Satisfaccién + Fidelizacion. |

Estas tres palabras son claves y es el resultado para generar una mayor satisfaccion
de nuestros clientes por la tienda y asi poder lograr la fidelizaciébn hacia nuestra
tienda; nuestros almacenes y surgen los sistemas de Dropshipping que han
permitido a muchos e-Commerce empezar a trabajar con bajos niveles de inversion,
en un acuerdo de envio al punto, el minorista actia como intermediario entre el
fabricante y el cliente. Su beneficio en la operacion es la diferencia entre el precio
al por mayor y al por menor de los articulos vendidos, con el envio al punto
(Dropshipping), el minorista no tiene un gran inventario en sus instalaciones.

MOBILE MARKETING

Objetivos de negocio:

Mejorar el flujo de efectivo

Captacion de leads

Aumentar los ingresos o ventas.
Robar cuota de mercado de
competidores.

Incrementar la penetracion de
los hogares.

Incrementar el valor afiadido al
cliente.

Objetivos de Marketing:

Asegurar que la gente conoce tu
negocio o tu producto, sabe que
existes

Influenciar al publico para que
muestre interés por tu marca
Influenciar al publico para que
complete el proceso de compra
Animar al publico a comprar mas
y fidelizarse con tu marca.




e ¢Qué parte del consumidor

Objetivos de negocio: estas intentando influenciar?

e ¢Qué experiencias mediaticas
conduciran al cambio de
comportamiento del consumidor
deseado?

e ¢Cudl es el tamafio de la
audiencia objetivo?

e ¢Cudl es el vinculo entre los
diferentes elementos de la
campafia y qué activos se
requieren?

e ¢Qué métricas son los mayores
indicadores de éxito?

En este paso lo que tenemos que hacer
es plantearnos unas preguntas para
definir lo que queremos lograr en
nuestros objetivos de negocio.

Objetivos de la campanfia: Una vez ya contestadas las preguntas
anteriores del objetivo de negocio,
podemos continuar con el dltimo paso
que seria los objetivos de campafiay a
ver si somos capaces de identificar
cuales son nuestros objetivos finales en
funcién de qué parte nos encontremos.

En este mddulo orientado por la docente Alba Diaz nos habla acerca del uso de los
moviles y como este factor nos puede ayudar a tener éxito en todas las estrategias
de marketing digital y también para tener en cuenta nuestro presupuesto digital.

s ¢ Por qué es tan importante la publicidad digital?

Empezando hay varios canales que podemos utilizar para hacer publicidad y que
las marcas pueden usar para lograr sus objetivos de marketing, los anunciantes
pueden tener un enfoque de marketing integrado que es en otras palabras, hacer
una campafia de marketing con un anuncio que salga en television con un personaje
importante y que él cuente la historia o la transmita la idea de la campafia, estos
pueden ser algunos de los canales mas comunes:

Tv

Impreso (revistas, periédicos)
Radio

Out of home o al aire libre
Correo directo

Publicidad digital.
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ACTIVIDADES

E-commerce es un diplomado con mdultiples herramientas que complementan la
informacion brindada en cada clase.

v' Clases virtuales: Cada mddulo cuenta con una clase virtual instruida por un
docente diferente y capacitado en el tema que se expone, los maestros
cuentan con diapositivas que facilitan la explicacion y el entendimiento

v' Ebook: Esta herramienta se basa en un libro con items interactivos, cada
mobdulo posee su ebook con una lectura complementaria del tema que se
expuso anteriormente en la clase virtual, ademas de eso los items desplaza
al estudiante a mas informacion

v' Examenes: Como parte final del médulo se realiza un examen para analizar
la habilidad de entendimiento de cada estudiante

v' Foro de dudas: En este espacio se podra enviar las dudas de
tipo académico relacionadas con los contenidos del médulo o las actividades
practicas. El Tutor respondera a las dudas en este mismo foro en un plazo
aproximado de 48 horas

TAREAS REALIZADAS

E-commerce cuenta con 4 modulos calificales; después de haberse realizado la
clase virtual y leer los textos complementarios que se evidencian en el ebook la
plataforma hablita los exdmenes finales, que son la fuente calificable del diplomado.

DIFICULTADES

Al vivir en una zona rural mi principal fuente de dificultades se presentaban en la red
de internet, debido a que muchas veces resultaba inestable y eso hacia no
entendiera con claridad las clases, pero lo positivo de este diplomado es que, si no
pudiste presenciar con claridad la clase magistral, el video queda grabado y
guardado y lo puedes visualizar las veces que sea necesario.

OBSERVACIONES

Se debe dar visto bueno ante el hecho de que los profesores que dictaban las clases
eran especialmente capacitados en el area, pero las clases resultaban muy cortas
y aunque el docente tenga claro el tema el tiempo hacia que corrieran y sus
explicaciones fueran un poco inestables, ademas la informacién complementaria en
los ebook es diferente y no hay un espacio para reunirse con el docente y que brinde
una explicacion de las dudas

IMPORTANCIA DEL DIPLOMADO

E-commerce es un diplomado con mucha importancia debido a que estamos
viviendo en un mundo digitalizado y con constante avance, entonces aprender cOmo
utilizar herramientas que ayudan a expandir el conociendo de la digitalizacion es



muy positivo, no solo personal sino también para el mundo laboral ya sea como
emprendedor individual o en una empresa.

Para un comunicador social es demasiado importante aprender de negocios y
tiendas virtuales, ademas de como se realiza el manejo de estas fuentes de manera
positiva y asertiva; es una herramienta que nos ayuda abrir muchas puertas debido
a gue hoy en dia el acompafiamiento digital en un emprendimiento, organizacion o
empresa es un impulso fuerte para el reconocimiento y realizar estos trabajos de
manera adecuada genera clientes potenciales y con lazos de interacciones fuertes

CONCLUSIONES

E-commerce es un diplomado cuyo enfoque va dirigido a una buena realizacién de
ventas a través de los medios digitales, cuenta con un mecanismo de conexién de
herramientas que complementan las bases necesarias para poder entender el tema,
en la actualidad es muy necesario saber del area, pues la tecnologia avanza a pasos
agigantados y todo emprendimiento, organizacion o empresa sin importar el tamafio
debe validarse a través de un medio digital, con el fin de obtener mas
reconocimiento en menor tiempo, pero no se trata solo de reconociendo, sino mas
bien de fidelizacion con los clientes, el buen trato o buena comunicacién, la
inmediatez, buenas fuentes de pago, buen mecanismo de entrega, buenos
productos y adecuadas promociones e incentivos son bases fundamentales para
gue un e-commerce se vea afectado de manera positiva y obtenga resultados
agradables para cualquier tipo de negocio.
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EVIDENCIAS

v" Clases virtuales

EUDE /11
Los retos de un proyecto ECOMMERCE. Mundo online y
mundo offline...

DIGITAL
Estrategia de eCommerce vz | EUDE

FIGURA 59, (POR QUE RAZON NO MA COMPRADO EN EL
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Métricas relevantes para medir los objetivos de negocio

Tu estrategia de campaiia se basaré en cémo quieres conseguir los objetivos de media a través de
diferentes KPIs

Engagement Conversion

licks

EUDE it 9. ESTRATEGIA

INBOUND MARKETING & CUSTOMER EXPERIENCE AUTOMATION

La automatizacién del marketing forma parte de una estrategia global basada en embudos de conversion (funnels)
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v Ebook interactivo

= Plan estratégico del comercio electronico Q
3 P esamégen @ Q B

Repercusion directa

El comprador asume la totalidad del pago por el producto o ser . v |0 realiza de forma directa en red, siendo la

fdrmula més empleada en tiendas virtuales.

2.5.4. Variables a considerar en la fijacion de precios

Los precios onling pueden servir de eficaz herramienta de marketing al poder influlr en las tasas de conversiin de un
producto. En la flackin de precios en intemet es necesario considerar las sigulentes variables de influen

(@) Pulsa sobrelas cajas para ampliar ef conterido

Coma en las formulas tradicionales de fiiacion, se trata de aplicar un margen de beneficio al coste total.

Este coste total incluye los costes asociados no Gricamente a la producticn/adauisician y comercializacisn
(logstical, sino tambin ks costes tecnolgicos asociados, desarmollo de plataformas, hosting, disero del website,
mantsnimiento, etc., y costes asociados a las accianes comerciales y de marketing mantenidas en b red, a
publicidad, patrocinios, promaciones, ete.

En la opinién generalizada de |os expertos, los precios orentados a ks costes deberian ser el pilar para la flacién de
Ios precios online que sustentan el resto de enfc égicos v aplicarse conj con ellos. .

= Soluciones tecnoldgicas y medios de pago @ Q B

1. ;Gué son los medios de paga?

1.3. ;Qué actores estan involucrados en los medios de pago?

1.3.1. Agentes en un sistema tradicional

Para entender los nuevos agentss que han ido entrando en el sistema de medios de pago, vamos a comenzar

conaclendo cudles sor los actores que intervienen en un sistema tradicional;

(@) Pulsa sobre las cajas para ameliar e contenida.
[4 Comercio =

Donde el cliente realiza la compra. Por tanto, donde se realiza |a venta.

Entidad financ uirfente

Entidad financiera emisora

Ademds de estos agentes, hay actores tecnoldgicos entre el comercio y las entidades financieras que estin
aste 250 de pago con tarjeta:

irvolucrados

(TN Pulsa soire as nestatas nara ameliar d Fontenidn

1. E-Cammerce

Tiendas virtuales y e-commerce @ © Q B

£l objetivo fundamental de |

canversion {cu

coma la compri 9 0 servicios mediante el uso de medios

Atal afecto los factores principales que inciden en el éxito del o commarce sor

o contenido.

(@ Pulsa sobre (a3 pestaiias para amy

Confianza

Amplitud de surtido y precios
o Volumean de trifico

e aumentar la confia

£ factor fundamental a tener e . Hay muchas formas de cor

arvio rapid

sellos de conflanz

mo podemos ver, esenclales que presenta Intemet pueden resultar m

Mobile Marketing
L

1. Bl miwil: éxito de

martphones y su futura

QeQ B
(@) Pulsa sabre las cajas para ampliar e contenida, :

1. Cualquier lipo de contenida ~

Elaceeso al contenido se iba a reallzar mediante aplicaciones, no solo aplicacionss de sistema como ya existia
(calendario, notas. ), sino de cualquier tipo de contenido.

2. Comunidad de desarrolladores

Tras el enarme dxito del 1Ph
) tiempo, vendidn
gran medida el desamollo de este nuevo mercad

e sconn
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v' Examenes

i

REA PERSONAL CALENDWRID | angola Patr

$40 02 04 U0 0 2023,0359:10

Intentos permitidos: 3

Limite de tiempo: 1 hol

ra

tétodo de calificacion: Calificacién més alta

Galificacién para aprobar: 5,00 de 10,00

Resumen de sus intentos previos

Intento Estado

q

Finalizado

Enviado: sibado, 3 de jurio de 2023, 0358

Calificacion mas alta; 9,00 / 10,00.

y Unicomfacauca NIGIO

Intentos permitidos:

Calificacién / 10,00 Revisién

5,00

£L. DE CONTRC LENDAF gela

3ib. 03 de unio de 2023, 0

3

Limite de tiempo: 1 hora

Método de calificacion: Calificacion mas alta

Calificacion para aprobar: 5,00 de 10,00

Resumen de sus intentos previos

Intento Estado

Finalizado

unio de 2023, 0425

Calificacién / 10,00 Revisién

Calificacion mds alta: 7,00 / 10,00.



