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al planificar la venta de
productos agroalimen-
tarios, normalmente

pensamos en las formas de
venta tradicional. Sin embar-
go, el boom que la venta on li-
ne está teniendo en algunos
productos, como vuelos de
avión, hoteles, cada vez más
en ropa, debe hacernos plan-
tear u8lizar el comercio elec-
trónico como otra opción más
de comercialización de nues-
tros ar9culos. Además, las ge-
neraciones jóvenes cada vez
u8lizan más este medio como
primera forma de compra, ge-
neraciones jóvenes que den-
tro de unos años serán los
principales compradores po-
tenciales de nuestros produc-
tos. Luego, no comenzar en es-
te medio, supone retrasar
nuestra apuesta decidida por
estar en el mercado el día de
mañana. Más aún, cuando el
mundo on line requiere de
8empo y constancia para me-
jorar tu visibilidad.
El e-commerce o comercio elec-
trónico, consiste en la distribu-
ción, compra, venta, marke#ng
y suministro de información,
de productos o de servicios a
través de Internet.

tiPos dE comErcio
ElEctrónico

- B2B (Business to Business),
refiriéndose a transacciones
electrónicas entre empresas

- B2C (Business to Consumer),
es el negocio directo entre
una empresa y el consumi-
dor, siendo la 8enda virtual el
medio
- B2B2C (Business to Business
to Consumer), donde con una
misma plataforma on line y la
misma plataforma de distribu-
ción se trata de crear la cade-
na de valor completa desde
que un producto o servicio se
fabrica hasta que llega al con-
sumidor final
- C2C (Consumer to Consu-
mer), que son las transacciones
entre par8culares, es decir,
entre consumidor final y otro
consumidor final.

El comercio electrónico que nos
interesa en este ar9culo es el

B2C. Es decir, la venta directa de
productos agroalimentarios des-
de nuestra empresa hacia el
consumidor final.

vEntajas dEl comErcio
ElEctrónico

Esta nueva forma de comercio
presenta una serie de ventajas
para las empresas y para los
clientes.
- Ventajas para las empresas:
acceso a un mayor número de
clientes potenciales, máxima
disponibilidad al menor coste,
evitar la necesidad de costes %-
sicos, facilidad de extensión del
negocio y entrada en nuevos
mercados, ar9culos digitales
con coste cero de distribución,
contacto directo con el consumi-

dor final, evitar intermediarios,
mayor eficiencia en las tran-
sacciones, facilita el marke#ng
y el soporte al cliente y, por úl-
8mo, es un mercado accesible a
las pequeñas empresas en igual-
dad de condiciones.
- Ventajas para el consumidor:
comodidad al evitar desplaza-
mientos y horarios, acceso a
más diversidad e información,
facilita y acelera el proceso de
comparación y selección, mer-
cado más compe88vo y por
tanto más barato evitando la ac-
ción directa del comerciante
en la toma de decisiones.

imPacto En difErEntEs
funcionEs
EmPrEsarialEs

El comercio electrónico introdu-
ce una serie de cambios en las
empresas.

- En el área de marke3ng,
surgen una serie de nuevas he-
rramientas como el e-mail
Marke#ng, los servicios a clien-
tes on line, el e-CRM (Customer
Rela#on Management), pu-
blicidad en internet, etc.
- En compras, favorece la cap-
tación de proveedores y op8-
miza los procesos de compra.
- En recursos humanos, apare-
cen nuevos horarios y condi-
ciones (op8mización de re-
cursos).
- En logís3ca, surge un nuevo
sistema de entrega y reparto
paralelo al de la venta off line.
- En contabilidad y finanzas, el
registro en el sistema de datos
que generalmente realiza un
administra8vo puede supri-
mirse, además de que el co-
mercio electrónico B2C da la
posibilidad de recibir pedidos

La actividad de venta en una empresa debe adaptarse a las nuevas formas de compra de los con-
sumidores, y obviar el crecimiento de la compra a través de internet significa dar la espalda a los
clientes que son quienes deben asegurar el futuro de la empresa.
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por la /enda virtual e introdu-
cirlos en el sistema de informa-
ción contable.

HERRAMIENTAS PARA EL
COMERCIO ELECTRÓNICO

¿Qué debo buscar en una herra-
mienta de e-commerce? Aseso-
ramiento, que sea fácil de usar,
que esté integrada con medios
externos, que contemple las
formas de pago y envío, que
pueda realizarmailing, que po-
sea herramientas demarke�ng
y estadís/cas, que pueda perso-
nalizarse y con actualizaciones
permanentes.
Existen varias opciones para ha-
cer comercio electrónico, pero
la que en esta ocasión nos inte-
resa es la creación de una /en-
da virtual propia.
Para la creación de una /enda
virtual propia tenemos tres op-
ciones.
La primera, u/lizar una platafor-
ma de código abierto (open
source) como Magento, que
nos ofrece un control total y es
gra/s, siempre que nos la dise-
ñemos nosotrosmismos si sabe-
mos manejarla. Pero segura-
mente deberemos inver/r mu-
cho /empo en su desarrollo y di-
seño para hacernos una solución
a medida, luego es una opción
lenta.
La segunda, u/lizar una solución
a medida diseñada expresa-
mente para nosotros, pero que
suele resultar muy costosa y
lenta hasta su creación.
Y tercero, recurrir a una plata-

forma SaaS (so�ware as a ser-
vice), que no requiere conoci-
mientos técnicos, /ene soporte
y asistencia incluidos, es una he-
rramienta rápida y a un precio
muy accesible, aunque no es
apta para procesosmuy comple-
jos, siendo necesario adaptarse
a ella.
Esta úl/ma, por su simplicidad
y facilidad de manejo para un
usuariomedio, va a ser la opción
elegida para describiros en el si-
guiente apartado.

TIENDA VIRTUAL CON UNA
PLATAFORMA SAAS

Entre muchas de las opciones
que disponemos para crear
nuestra /enda on line con una
plataforma SAAS destacan XO-
PIE, TIENDY y 3SELLERS. En este
ar0culo vamos a dar un rápido
recorrido por XOPIE.
En primer lugar, tecleamos en el
navegador www.xopie.com, y
clicamos sobre “Elige plan, 30
días gra/s!”, donde podemos
ver las diferentes tarifas, una de
ellas incluso es gratuita y nos
servirá para conocer esta aplica-
ción y hacer todo /po de prue-
bas antes de una contratación
superior.
Clicamos en “Contratar” en el
plan “Gratuito” y entonces nos
pedirá unos datos de registro
básicos, que una vez introduci-
dos nos llevará a una pantalla
donde ya nos dice que tenemos
nuestra /enda lista. Ahora clica-
mos en “Acceso Clientes”, situa-
do en la esquina superior dere-

cha. Validamos nuestros datos
de usuario y contraseña y acce-
demos a una página de configu-
ración donde definimos los pri-
meros datos de nuestra /enda,
los cuales también podremos
modificar más adelante.
La siguiente pantalla a la que nos
lleva esta aplicación es la porta-
da del panel de control de nues-
tra /enda on line y donde se nos
muestran algunas estadís/cas
de visitas, pedidos, stocks, etc.
Si clicamos en la opción “Ver
/enda” situada en la parte supe-
rior podremos ver el aspecto ini-
cial de nuestra /enda on line, el
cual podremos personalizar para
ajustarlo a la imagen de nuestra
marca.
Una puntualización que se debe
hacer antes de hacer un recorri-
do por las diferentes pestañas
del panel de control es que al-
gunas de las aplicaciones solo es-
tán disponibles para planes de
pago y no para el plan gratuito
que hemos seleccionado para
tener una visión rápida de esta
plataforma.
A parte de la pestaña “Portada”
por la que hemos accedido al pa-
nel de control, tenemos las si-
guientes pestañas que segui-
damente vamos a describir: pro-
ductos, pedidos, facturación,
clientes, contenidos,marke�ng
y configuración.

- Productos. En esta opción se
irán dando de alta cada uno de
los productos de nuestra /en-
da on line agrupados en cate-
gorías de productos (sólo has-

ta 5 productos en el plan gra-
tuito). Por cada producto se in-
troduce una descripción, mar-
ca, precio, imagen, variaciones
(de calibres, colores, etc.), con-
trol de stock, op/mización para
buscadores y otrasmuchas va-
riables que nos permiten ajus-
tar la definición del producto a
nuestras necesidades.
- Pedidos. En esta pantalla
podemos visualizar todos los
pedidos que vamos recibiendo,
así como el estado en el que se
encuentran: pendiente de pro-
cesar, pago pendiente, pagado,
fabricado, empaquetado, en-
viado, recibido, devuelto o
cancelado.
- Facturación (opción no dispo-
nible para el plan gratuito).
Desde esta sección del panel
de control se ges/ona toda la
facturación de la /enda on
line: creación de facturas, edi-
ción de las existentes, envío de
facturas por e-mail, impresión
en pdf, etc.
- Clientes. En esta pestaña se
crea una base de datos con to-
dos los clientes que han reali-
zado alguna compra en nues-
tra /enda.
- Contenidos. Esta página, en-
tre otras aplicaciones, nos per-
mite crear nuevas páginas de
contenido que aparecerán en
el menú de nuestra /enda on
line.
-Marke�ng. Esta sección nos
da la posibilidad de incluir
banners publicitarios o infor-
ma/vos en la parte superior de
la portada o en el menú late-
ral izquierdo de la /enda. Tam-
bién nos permite crear des-
cuentos y códigos promociona-
les para entregar a nuestros
clientes, además de otras op-
ciones demarke�ng.
- Configuración. En esta opción
podemos cambiar numerosos
parámetros de nuestra /enda
on line como el nombre, logo,
e-mail, idioma, moneda, así
como personalizar el diseño de
nuestra /enda, las formas de
pago, los impuestos, las formas
de envío, etc.
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