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DEMANDA ONLINE 

¿Qué es vender por Internet?  



DEMANDA ONLINE 

Proceso de una compra online 



DEMANDA ONLINE 

¿Qué necesito saber?  



DEMANDA ONLINE 

Hay que conocer la demanda y enfocarse a ella 



DEMANDA ONLINE 

¿Cómo nos conoce el cliente?  
Cada categoría, ficha de producto o post es una puerta de 

presentación de mi tienda online.  



DEMANDA ONLINE 

Hay que conocer la demanda y enfocarse a ella 

BUSCA TU PROPUESTA DE VALOR EN UN MERCADO TAN 

COMPETITIVO COMO INTERNET 



DEFINIENDO ALGUNOS TÉRMINOS IMPORTANTES 

CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

Mercado Potencial 
Demanda de Mercado 
Cuota de mercado 

Conversiones Estimadas 
Muestra de Mercado (Top 30) 



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

Todos los posibles consumidores de un producto 
determinado. Se obtienen a partir de estudios realizados 
anteriormente o la información disponible en 
determinadas fuentes de información.  

“Según el último estudio de MERCASA, sobre La Alimentación en España, en 2012 los hogares en 
nuestro país han consumido un total de 98,696 millones de Euros en Especias. Por otro lado, el 
mercado español de las infusiones, según el Ministerio de Agricultura, llega hasta las 7750 
toneladas y los 222, 6 millones de Euros.  
 
Además, según el I.N.E., el total de personas que han comprado por Internet en los últimos 12 
meses han sido 9,420,707, de las cuales 1,102,223 han comprado productos de alimentación.”  



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

Son los consumidores de un producto determinado. Una 
de las ventajas del mundo online es que existen 
herramientas que nos permiten saber el número de 
búsquedas de las keyword que definen mi negocio.  

¿Cómo delimitar una demanda de mercado?  
1. Piensa en las 5 keywords que definen mi sector o producto de 

modo global. 
2. Suma las búsquedas mensuales de esas keyword más buscadas de 

tu sector.  
3. Multiplica por 12 y ya tienes la demanda de mercado anual 

aproximada.  



DEMANDA ONLINE 

Estudio de mercado online y análisis de la competencia 

ANALISIS DE PALABRAS CLAVE 



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

Es la fracción, porcentaje o nº de unidades que se tendrá del total del 
mercado disponible o del segmento del mercado online que se quiera 
conseguir.  

Cuota de Mercado= (Demanda de mercado X % de visitas estimadas) 

Búsquedas anuales (te 
verde, rojo, blanco, negro) 

% de visitas estimadas que 
quiero conseguir 

Nº de visitantes a los que 
aspiro (Cuota de Mercado) 

441.600 10% 44.160 

44160 lo utilizaremos para 
estimar las conversiones 

: Planificador de Palabras clave de 
Google adwords.  

: estimación de la empresa sobre 
plan de marketing y/o presupuesto.  



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

Son las ventas estimadas que pretendemos obtener en nuestra tienda 
online, estas conversiones dependen de diferentes factores. (diseño, tipo de 

productos, actitud de compra online, intención de compra, decisión de compra, finalización de la compra).  

Conversiones estimadas= (Cuota de mercado (Búsquedas)X - % de rebote = Nº visitantes X 
% conversión. 

: Alexa  
: estimación de la empresa sobre plan de 

marketing y/o presupuesto.  

Cuota de 
Mercado (nº 
visitantes a los 
que aspiro) 

-% rebote 
(competidores) 

Nº visitantes 
que entrarán en 
mi tienda 

% Conversión 
estimado 

Nº ventas 
totales en mi 
ecommerce 
(anuales) 

44.160 -20% 35.328 1,5% 529,92 



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

:  Ventas totales (€)/ nº pedidos realizados 
4000€/150 pedidos= ticket medio 26,66€ 
 

: Beneficio bruto total/nº pedidos 
Con un 35% de margen; 1400€ 
1400/150 pedidos= 9,33€ margen medio por pedido 
 

Gastos fijos/margen medio= nº ventas mínimas 
1200/9,33= 128,6 ventas para cubrir costes 
 



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

1. Objetivos del estudio 
2. Conclusiones y 

recomendaciones 
3. Análisis de la oferta y del 

producto 
4. Análisis del Comercio Online 

(Promoción y distribución) 
5. Análisis de la demanda (precio, 

personal, procesos, tangibilidad) 
6. Identificación de estrategias de 

Marketing 



CÓMO HACER UN ESTUDIO DE MERCADO ONLINE 

VENTAS = VISITAS x TASA DE CONVERSION x TICKET MEDIO 

Ventas: 100,000 € 
Conversión: 1% 
Ticket Medio: 50€ 

Necesito tener 200,000 visitas al mes para obtener 
mi previsión. 
2000 pedidos mensuales/ 100 pedidos diarios 



ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 

El 90% del tráfico se recoge en los 
primeros 30 resultados que nos da 
Google = TOP 30 
El 80% del tráfico =TOP 10 
Fuente: NPD 

1. Seleccionamos la palabra clave.  
(5 keywords principales que definen mi sector)  
2. Identificamos las fuentes de tráfico en 
Google.  
3. Realizamos una clasificación según objetivos 



ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA ONLINE 

1. Segmentar por tipo de negocio los resultados orgánicos y de pago.  
2. Segmentar por tipología de resultado.  
3. Identificar los competidores directos (estudiar categorías y analizar 

su PVP y ofertas) 
4. Los competidores se pondrán en una tabla de competidores y se le 

aplicarán los siguientes indicadores:  
• Páginas indexadas (site:www.misitio.com/&) 
• Nº de links (Alexa) 
• % de Rebote (Alexa) 
• 1ª categoría indexada, (site:www.misitio.com/&) 
• 2ª categoría indexada, (site:www.misitio.com/&) 
• Tiempo en tienda. (Alexa) . 

 



ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 

ONLINE 

¿QUIÉN SALE EN EL TOP 10 DE GOOGLE? 

ANALIZA TU COMPETENCIA 



ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 

ONLINE 

HERRAMIENTAS PARA ANALIZAR LA COMPETENCIA ONLINE 

KEYWORD PLANNER DE 
GOOGLE ADWORDS 

SEMRUSH 

ALEXA TRENDS 



ESTRATEGIA ECOMMERCE 



ESTRATEGIA ECOMMERCE 



ESTRATEGIA ECOMMERCE 



ESTRATEGIA ECOMMERCE 



ESTRATEGIA ECOMMERCE 



ESTRATEGIA ECOMMERCE 



TENDENCIAS ECOMMERCE CALZADO 

 

 

“El 80% de los clientes han adoptado la omnicanalidad en 
sus compras”(Informe MasterCard “The Retail CMO’s Guide to the Omnishopper” )  

 



TENDENCIAS EN ECOMMERCE 

Omnicanalidad.  
 

• El ecommerce es un canal de ventas más y puede 
que no sea el único.  

• Pure player (Pixmanía, solo vendía online y abrió 
tiendas físicas)  

• Showrooming?  
• Webrooming? ROPO (research online, purchase 

offline) 
• El usuario ya no se fija si la compra la hace online 

u offline porque todo está integrado.  



TENDENCIAS EN ECOMMERCE 

SHOWROOMING  
 

• Showrooming 
 
Ver un producto en una tienda 
física y comprarlo online al 
mejor precio.  
 



TENDENCIAS ECOMMERCE CALZADO 

WEBROOMING 
ROPO (Research Online, Buy Offline)  

 

Buscar un producto en casa Online y comprarlo en 
tienda física 



TENDENCIAS ECOMMERCE CALZADO 



TENDENCIAS EN ECOMMERCE 

• Pop Up 
Stores 
 

El ecommerce se 
integra dentro de 
toda la estrategia 
comercial de la 
empresa. 



TENDENCIAS ECOMMERCE CALZADO 

El canal físico y el online se complementan, más que 
competir entre sí.  

Nielsen 

60% Navega 

online antes de hacer 
una compra física 

51% mira en la 

tienda física y 
compra online 

Accenture 

80% Mira  

online antes de hacer 
una compra física 

73% mira en la 

tienda física y 
compra online 



TENDENCIAS ECOMMERCE CALZADO 

¿Qué deben hacer los Retailers?  

1. Integrar su tienda física con la Online, incluyendo la 
experiencia MOBILE. Todavía hay muchas tiendas que 
ofrecen unos productos online que no están disponibles 
en las tiendas físicas. 
 

2. Construir sistemas para comprar online y recoger en 
tienda, o comprar en tienda y recibir en su domicilio 
 

3. Impulsar el conocimiento de su personal de ventas y 
dotarles de las herramientas digitales necesarias para 
aconsejar al comprador.  
 



CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

REGLA DE PARETO 

20% para la Plataforma 

(Magento, Prestashop, servidor, 
dominios, etc) 

80% para Marketing online y 

offline (SEO, SEM, 
Videomarketing, etc.) 

 



CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

INCREMENTAR VISITAS 

• PPC. Publicidad. Google Adwords 
• SEO 
• Estrategia landings segmentadas y captación de leads 
• FB Ads y Twitter Ads 
• Email Marketing 
• Google Shopping 
• Display 
• Remarketing 
• Videomarketing 
• Blogging y marketing de contenidos 
• Inbound Marketing. Infografías.  

 



CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

INCREMENTAR TASA DE CONVERSIÓN 

En torno al 1% de media 
- Catálogo ordenado en categorías, filtros de marcas, etc 
- Buscador predictivo para encontrar producto 
- Métodos de pago adecuados al comprador: paypal, reembolso para mayores y jóvenes, 

tarjeta 
- Métodos de envío con múltiples opciones de entrega. 
- Velocidad de carga de la web 
- Fichas de producto atractivas y SEO-friendly, no copiadas de catálogos u otros 

competidores 
- Fotos propias y con detalle. No muy pesadas 
- Chat online, respuestas personalizadas e integradas con CRM 
- Recuperación de carritos 
- Diseños responsives y usables, colores que inciten a la compra 

 



CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

INCREMENTAR TASA DE CONVERSIÓN 

AUMENTAR LA CONFIANZA 

- Sellos de confianza online 
- Sellos de bancos 
- Reviews y comentarios: Ekomi, opiniones-verificadas.com 
- Iconos de prensa y TV con enlaces 
- Nº seguidores en RRSS 
- “Dar la cara” con fundadores, trabajadores 
- Formularios con respuesta rápida 
- Incluir tlfs. ¿902? 
- Redacción quiénes somos 
- Tipo de sociedad 

 



- DISEÑO 

- USABILIDAD 

- ACCESIBILIDAD 

- CREDIBILIDAD 

MARGA MARTÍNEZ 

PRINCIPIOS DE UNA TIENDA ONLINE 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 



MARGA MARTÍNEZ 

PRINCIPIOS DE UNA TIENDA ONLINE 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 

 

• Intuitivo y 

accesible 

• Decorada con los 

propios contenidos. 

• Combinar colores 

para crear una 

visión cálida y 

agradable. 

• Orden en los menús 

para no despistar. 

DISEÑO 



Usabilidad 
• Mostrar el contenido 

de forma clara y 

sencilla 

• Catálogo de productos 

visible 

• Categorías de acceso 

• Carrito de la compra 

visible 

• Proceso de compra 

enfocado al producto 

• Buscador potente 

• Acceso a los apartados 

de servicio.  

• Ficha de producto 

detallada 

MARGA MARTÍNEZ 

PRINCIPIOS DE UNA TIENDA ONLINE 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 

• www.pharmacius.com 

 

 

http://www.pharmacius.com/


Accesibilidad 

web • Debe ser 
accesible para el 
mayor número de 
personas posible. 

• Correcta 
clasificación de 
productos, 
categorías y 
atributos. 

• Productos 
destacados 

• Texto óptimo 

• Etiquetado de 
imágenes 

MARGA MARTÍNEZ 

PRINCIPIOS DE UNA TIENDA ONLINE 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 



CREDIBILIDAD 

1. El Diseño habla por 

ti. 

2. Muéstrate seguro 

3. Se transparente 

(devoluciones, 

precios…) 

4. Ofrecer las máximas 

garantías 

(privacidad) 

5. Cuántas personas han 

disfrutado de 

nuestros servicios 

6. Da sensación de 

control  

 

MARGA MARTÍNEZ 

PRINCIPIOS DE UNA TIENDA ONLINE 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 

7. Demuestra que eres una 

autoridad sobre lo que 

estás hablando.  

8. No lo digas sólo tú, 

apóyate en tus clientes 

9. Evita errores en la web 

10. Demuestra orgulloso que 

cumples con todos los 

requisitos de seguridad 

11. Actualiza tu web a menudo 



HOME 

MARGA MARTÍNEZ 

ELEMENTOS DE UNA TIENDA ONLINE 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 

• TRANSMITE NUESTRA PROPUESTA DE 

VALOR 

• TRANSMITE QUE TIPO DE PRODUCTO O 

SERVICIO OFRECEMOS 

• MENSAJES SIMPLES 

• PROVOCA EMOCIONES 

• INSITE EN LAS VENTAJAS DE USAR 

NUESTRA WEB 

• CON UN DISEÑO GRÁFICO ATRACTIVO 

• CON OPINIONES DE CLIENTES 

• MOSTRANDO CUÁNTAS COSAS SUCEDEN 

EN TU WEB.  

 

http://www.planetahuerto.es/


PERSUADIR 

MARGA MARTÍNEZ 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 

• Cuidar el buscador 

interno 

• Facilitar el acceso a 

los productos 

•  Reclamo de las 

ofertas 

• Productos más 

solicitados 

• Productos recomendados 

• Creación de paquetes o 

combos de productos.  

 



MARGA MARTÍNEZ 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 

PROCESO DE REGISTRO 

• Es un freno a la hora de 

realizar una compra.  

• Objetivo de marketing: 

conseguir datos del 

usuario, pero siendo 

prudentes. NO SPAM. 

 

ONE STEP CHECKOUT:  

- CAPTACIÓN DE DATOS  AL 

FINAL, EN EL CHECKOUT.  

- -COMPRA EXPRESS SIN 

REGISTRO, NI USUARIO NI 

CONTRASEÑA.  

 



MARGA MARTÍNEZ 

CAPTACIÓN DE TRÁFICO 

 



METODOS DE PAGO ONLINE 

Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Información 



METODOS DE PAGO ONLINE 



METODOS DE PAGO ONLINE 

CODEETA. 

https://youtu.be/uXMe1a7CVZg 

 

 

https://youtu.be/uXMe1a7CVZg
https://youtu.be/uXMe1a7CVZg


ESTRATEGIA ECOMMERCE 

“Mientras tu duermes, tu 
competencia trabaja”  



Una estrategia Ecommerce de éxito 

MUCHAS GRACIAS¡¡ 

Belén Diez 
 
@be_diez 
 
 @ecommaster 
 
 




