




Cómo impulsar las ventas de tu negocio con 
comercio electrónico

PABLO RENAUD

www.renaud.es



FOCO

Cómo comenzar
o mejorar
la venta online 
de productos y actividades 
turísticas (turismo familiar)



El comercio electrónico permite llegar hasta nuestros
clientes de forma efectiva, incluso en situaciones en las
que la movilidad está restringida.

Todos los sectores están adoptando la venta en canales
digitales, en un fenómeno que ya es imparable.

Las nuevas generaciones lo demandan y además, quien lo
prueba, independientemente de la edad, repite.



• Entender los retos de la venta online
• Saber cómo crear productos óptimos para estos canales
• Aprovechar las ventajas y superar los inconvenientes
• Perder el miedo a las tecnologías necesarias
• Vender online de manera rentable
• Fidelizar a nuestros clientes



La importancia de 
elegir bien el canal, el 
cliente y el producto



COCINA



















https://www.frankfurter-brett.de/en/shop/

https://www.frankfurter-brett.de/en/shop/
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20+ años creando negocios online
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Fundador de Universidad Ecommerce
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LIBRO
“Vender con éxito en Amazon”

https://amzn.to/2YaXoF2


El Modelo de Negocio



¿Qué vender online? ¿Cómo venderlo?

• CLAVES DE UN BUEN NEGOCIO ONLINE: 

• Consigue la atención de una audiencia concreta. 
Es ignorado por el resto.

• Resuelve bien un problema (de esa audiencia).

• Paquetiza y vende la solución de forma asequible
y comprensible para esa audiencia. 



El Modelo de Negocio

Alex Osterwalder: 

• Cómo se CREA, ENTREGA y CAPTURA valor.
• Qué organización, procesos y sistemas lo permiten

https://www.strategyzer.com/

* Y la propuesta de valor

https://www.strategyzer.com/




La propuesta 
de valor en 
ecommerce
tiene que 
contemplar:

¿Por qué el cliente 
comprará en tu 
ecommerce?

Por qué NO lo hará
en comercio de 
proximidad

Por qué NO lo hará 
en grandes 
superficies 
(experiencia)

Por qué te 
preferirá a ti en 
lugar de a una 
marca global

Por qué no irá a 
Amazon a 
comprarlo en 1 
click.



Un ejemplo de aquí



CASO 
PROMOFARMA









Mecánica
clave de 
Promofarma



CASO PROMOFARMA



CASO PROMOFARMA



CASO PROMOFARMA



CASO PROMOFARMA



Modelos que funcionan



¿Qué modelos funcionan ahora
en ecommerce?

• Marcas Digitales que crean experiencias
directas al consumidor

• Empresas que venden productos y servicios
en marketplaces

• Empresas que aplican dinámicas de 
marketplaces en su oferta













Ecommerce

Ecommerce tradicional

MARCAS

D2C ECOMMERCE 
VERTICAL

RESELLERS

ON-
OFF

PURE 
PLAYE

RS

Marketplaces



OJO con los marketplaces 
que no lo parecen



The relevance of the 
channel

• Is it your channel?
• Do you control it?
• Will it last?

• Is the web obsolete?



The relevance of the 
channel

• Is it your channel?
• Do you control it?
• Will it last?

• Is the web obsolete?





https://about.fb.com/news/2020/05/introducing-facebook-shops/

https://about.fb.com/news/2020/05/introducing-facebook-shops/




VENTA D2C / DTC
En canal propio



Tienda online





El Modelo de Negocio D2C

Logo y eslógan de DOLLAR SHAVE CLUB



El Modelo de Negocio D2C



El Modelo de Negocio Directo al Consumidor

PORTADA HISTÓRICA
de la web de 
Dollar Shave Club con los 
productos que venden 
y sus precios







¿Y la tecnología?



Tecnología 
ecommerce



https://bit.ly/prueba-shopify-90d

https://bit.ly/prueba-shopify-90d




https://www.shopify.es/blog/50-tiendas-online-excepcionales-creadas-en-shopify

https://www.shopify.es/blog/50-tiendas-online-excepcionales-creadas-en-shopify


Cómo crecer y ser 
rentables



Capturando audiencia

El coste de adquisición de clientes es el coste que más está 
creciendo en negocios online, siendo en muchos casos el mayor 
de los costes a los que se enfrentan los negocios digitales



Capturando audiencia
Creación de valor 

– contenido de 
calidad

Posicionamiento 
en buscadores

Redes sociales 
maduras

Redes sociales 
emergentes

Comprando 
audiencia:

Publicidad online 
tradicional

SEM – Marketing 
en buscadores

SMM –
Marketing en 
redes sociales

Marketing de 
afiliación

Patrocinios -
Influencers



Capturando audiencia: CAC y LTV

q Lectura básica

q Lectura avanzada

https://javiermegias.com/blog/2012/04/el-motor-de-tu-modelo-de-negocio-coste-de-adquisicion-y-valor-del-cliente/
https://medium.com/startups-es/la-verdad-y-nada-m%C3%A1s-que-la-verdad-del-cltv-customer-life-time-value-d83fd27ed5e8


FIDELIZAR CLIENTES





https://www.nakedwines.com/

https://www.nakedwines.com/


https://www.nakedwines.com/

https://www.nakedwines.com/


CREECER
¿Trafickers, marketers y 

growthhackers?



Expertos, sí



Capturando audiencia (forma A)



Capturando audiencia

Imágenes de 
cuentas de 
Instagram 
referentes en 
ecommerce



Capturando audiencia (forma B)

Ejemplo de tienda online
SantaFixie con muy buen 
posicionamiento SEO



Capturando audiencia

Ejemplo de página de 
resultados de Google con todo 
tipo de resultados orgánicos y 
de pago



Canales de 
captación

CANALES DE PAGO: ANUNCIOS, 
PATROCINIOS, AFILIACIÓN

CANALES “GRATIS”: MARKETING DE 
CONTENIDOS (SEO), RRPP, VENTA 

DIRECTA



Cuando uno
empieza

• Anuncios a lo bestia
• Boca a boca
• Contenidos
• RRPP



Ecommerce 
maduro

• Clientes y referidos
• Contenidos
• Ads
• Resto



Qué hacer
para optimizar
gasto inicial de 
marketing

COSTE –
PRESUPUESTO

ENCAJE CON LA 
AUDIENCIA

VOLUMEN DE 
AUDIENCIA

ENCAJE DE MATERIAL 
PROMOCIONAL 



Consiguiendo
rentabilidad

Variabilizar casi 
todos los costes:

• Costes de captación de clientes
• Costes de operaciones logísticas
• Costes de atención al cliente



Conclusión: 
aspectos clave 

del negocio
online

El Modelo de Negocio y 
Propuesta de Valor

Cómo consigo clientes

Cómo mejoro la conversión

Cómo mejoro la rentabilidad

Qué tecnología uso



https://campus.universidadecommerce.net/

https://campus.universidadecommerce.net/


Muchas gracias

Pablo Renaud
www.renaud.es

pablo@renaud.es

http://www.renaud.es/



