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			Sobre los autores

			Pau Ferri es especialista en comercio electrónico. Grado en Multimedia, Máster en Digital Business y certificado por Google. Es fundador de Doblemente.com, co-fundador de Reunalia.com y de la plataforma de comercio electrónico Mabisy.com con más de 5.000 tiendas en funcionamiento. Colabora como profesor en el ICEMD/ESIC y Ecommaster. Puedes seguirle también en su blog: http://es.smibot.com/blog

			Más información sobre el autor

			Sobre el libro

			Este libro explica mediante un método probado con ejemplos reales, los conceptos y estrategias que necesita tu empresa para vender con éxito por Internet.

			CON ESTE LIBRO CONSEGUIRÁS:

			• Saber cuántos clientes potenciales tiene nuestro producto o servicio.

			• Cómo crear una tienda que convierta visitantes en clientes.

			• Posicionar tu tienda en los primeros resultados.

			• Conocer estrategias para superar a la competencia.

			• Medir la rentabilidad de nuestra inversión en Internet.

			Y además... acceso gratuito exclusivo al curso «Como vender por Internet paso a paso» con videos explicativos de todos los pasos del proceso de venta online.

			Más información sobre el libro y/o material complementario

			Otros libros de interés
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			Prólogo

			Aunque el sector del comercio electrónico en España es relativamente joven, Pau Ferri es uno de los profesionales con mayor experiencia en dicho sector en nuestro país. Cuenta con multitud de proyectos de e-commerce (comercio electrónico) a sus espaldas, lo que lo convierte en todo un referente en nuestro sector.

			Cuando Pau me comentó la idea que tenía en mente para este libro me vinieron a la cabeza los comienzos de Planeta Huerto en Internet. Estos primeros pasos no fueron sencillos, ya que no teníamos demasiada experiencia en el mundo del comercio electrónico. Creo que Pau toca todos los puntos clave que hay que tener en cuenta para que un proyecto de venta por Internet tenga mayores probabilidades de éxito.

			A nosotros, Internet nos ha permitido abrir una gran ventana que nos ha hecho llegar a cientos de miles de clientes en muy poco tiempo. Hemos pasado de preparar unos escasos veinte pedidos mensuales a varios miles en apenas dos años.

			Planeta Huerto se ha convertido en uno de los referentes del comercio electrónico en España y un actor destacado dentro del mundo de la jardinería y el bricolaje por Internet. Toda esta evolución ha supuesto mucho esfuerzo, muchas horas de dedicación por parte de todo el equipo de Planeta Huerto, que se ven recompensados con la evolución del negocio y, sobre todo, con el feedback positivo de nuestros clientes.

			Desde el comienzo estamos en un proceso de mejora continua para ofrecer el mejor servicio a nuestros clientes, lo que nos lleva a plantearnos nuevos retos y mejoras. En la actualidad estamos trabajando muy activamente en nuestro catálogo para ofrecer un amplio surtido de productos de calidad a los precios más competitivos del mercado. También trabajamos a diario para desarrollar nuevas funcionalidades en la página que hagan más sencilla la compra a nuestros clientes.

			Otro reto importante para nuestro equipo es el proceso de internacionalización que estamos llevando a cabo durante este año, lo que nos va a llevar a abrir Planeta Huerto Portugal y Planeta Huerto Italia. Todo esto hace que la implicación de todo el equipo sea máxima y trabajemos en bloque para llevar el proyecto al siguiente nivel.

			El camino de cualquier emprendedor está plagado de dudas y problemas que nos asaltan en las diferentes fases del proyecto. El mundo del comercio electrónico no es esquivo a esto, y considero que el libro que tienes en las manos es un gran punto de partida para comenzar a emprender en este mundo del comercio electrónico. 

			Desde la descripción del escenario del comercio electrónico en nuestro país hasta las diferentes fases del desarrollo de nuestra tienda online, pasando por temas y conceptos de modelo de negocio, este libro abarca todo lo necesario para comenzar a vender por Internet.

			Espero que disfrutes de la lectura de este libro y te animo a que comiences tu aventura en el e-commerce, sin miedo a cometer errores ni al fracaso, ya que es parte del proceso de aprendizaje que cualquier emprendedor debe hacer.

			PABLO SÁNCHEZ

			PlanetaHuerto.es | Huerto, Jardín y Vida Sostenible

			www.planetahuerto.es

		

	
		
			

			Introducción a la venta por Internet

			Sólo triunfa en el mundo quien se levanta y busca a las circunstancias y las crea si no las encuentra.

			GEORGE BERNARD SHAW

			Bienvenido. 

			Si estás leyendo este libro te felicito, estás muy cerca de conseguir vender por Internet porque ya tienes lo más importante, la predisposición y actitud para conseguirlo. Ahora, si te esfuerzas un poco, tendrás todo lo necesario, predisposición para hacer cosas nuevas y compromiso para hacerlas bien. 

			Durante estas páginas vamos a hablar de experiencias y métodos a aplicar para vender online basados en proyectos reales realizados durante años, así como los nuevos avances que han ocurrido durante los diez años que llevo dedicado a la venta por Internet.

			Al ser experiencias no puedes esperar «fórmulas milagro», ni tan siquiera que los puntos indicados sean válidos para tu producto o servicio, ya que cada negocio tiene unas condiciones especiales. Aun así, si quieres entrar en el mundo de la venta online y conocer cómo funciona para sacarle partido, te doy la bienvenida y espero que disfrutemos juntos.

			Como irás viendo en las diferentes páginas del libro no soy una persona de entrar en teorías y si algo no me gusta es perder el tiempo, por lo que voy a intentar siempre centrarnos en lo importante de cada punto y en repetidas ocasiones poner listas de procesos o puntos a seguir para poder pasar cuanto antes a la acción.

			El objetivo principal de este libro es ayudarte a conseguir que seas capaz de tener tu propia tienda online funcionando con éxito en Internet, y me refiero con «éxito» a que venda, porque es muy común tener una tienda online, la gente invierte tiempo y dinero en «tener una tienda online», pero sólo un grupo reducido «vende por Internet», y nosotros queremos ser de ese grupo, ¿verdad? Veamos cómo conseguirlo...

			¿Por qué vender por Internet es un arte?

			He creado este libro para transmitir a mis amigos, familiares, clientes y lectores interesados todo lo que he aprendido sobre la venta online, pero no quiero transmitirlo con las palabras técnicas con las que lo he aprendido, sino de forma sencilla, con metáforas y ejemplos para que llegue lo importante de verdad, por eso te pido que no subestimes el libro por ser un lenguaje llano y accesible o porque a veces parezca de sentido común lo que te explico. 

			Todos los temas que veremos son ejemplos reales y prácticos y ante la duda siempre puedes preguntarte: ¿cuánto está vendiendo mi tienda hoy? y si la respuesta te gusta, no necesitas este libro ni ningún otro; si no es así, espero que cuentes conmigo y juntos organicemos esta documentación para servirnos como manual de referencia en caso de duda.

			Todos los temas están abordados desde la perspectiva del comercio minorista y del nuevo emprendedor, no todos son válidos para empresas consolidadas o con gran presupuesto de inversión en Internet.

			Los tiempos cambian, las empresas cambian, como responsables es nuestra función estar atentos a esos cambios que nos perjudican para actuar y seguir adelante. Siempre hay gente que sigue teniendo necesidad de comprar y que le gusta comprar por Internet y, debido a que Internet permite conectar dos personas sin importar su ubicación, nos da la oportunidad de ser nosotros esa tienda que le va a vender al cliente potencial que busca un producto o servicio desde Internet.

			Durante años he visto cómo clientes y empresas consiguen incrementar su facturación año tras año gracias a sus ventas online; a estas empresas no les afectan tanto los cambios económicos del entorno como a otras que conozco que no venden online. 

			Espero que disfrutes el libro y sobre todo recuerda, lo más importante es la «ACCIÓN PERSEVERANTE» hasta conseguir tu objetivo.

			Entonces, vamos... ¡A vender por Internet!

			¿Cómo funciona la venta por Internet?

			Si estas empezando a vender por Internet, te propongo descubrir y asimilar el concepto «calles de Internet» para que tu proyecto de venta online sea un éxito si consigues hacerlo tuyo.

			Empecemos con una reflexión... en mi opinión «lo que se ve, siempre es el resultado de lo que no se puede ver», por ejemplo, ¿qué hace que un emprendedor cree una empresa?, ¿qué es lo que vemos desde fuera? Una motivación suya única y personal que desconocemos.

			¿Qué hace que una familia se forme? Un sentimiento mutuo entre dos personas que tampoco podemos ver desde fuera, pero que en su esencia es el origen del resultado que vemos, y en la venta por Internet esta ley se aplica por igual, una tienda online de éxito se apoya en una estrategia que sólo nosotros podemos pensar antes de empezar a buscar ni tan siquiera un nombre de dominio.

			Lo primero que tenemos que hacer es descubrir nuestra diferenciación y valor añadido, si somos capaces de encontrar en qué somos diferentes de la competencia, y cuál es el valor añadido que aportamos a nuestros clientes, podemos decir que hemos hecho más de la mitad del camino del éxito de la venta por Internet.

			Tener claros estos dos puntos hará que todas las decisiones que tomes luego, desde la elección de un dominio hasta la redacción de los contenidos o política de precios, se resuelvan fácilmente, ya que es tu valor añadido y diferencial el que te guía.

			Pongamos un ejemplo: si quieres hacer una página de venta de productos informáticos, antes de decidir el nombre es conveniente investigar a la competencia y verás que hay muchísima, es momento de parar, reflexionar y ver en qué somos mejores que la competencia actual, ver las búsquedas que hay de palabras clave para, por ejemplo, dedicar la tienda a una temática especializada, como «discos duros externos» 

			Si te especializas es más probable que puedas conseguir mejores posiciones en buscadores, que consigas más gente suscrita a tu lista de novedades y que consigas finalmente mejores precios de compra, ya que atenderás a una demanda de usuarios que quieren comprar tu producto específico.

			Creo que la clave de la venta por Internet es «atender a la demanda» es decir, buscar con herramientas como «el planificador de palabras clave» de Google o http://es.semrush.com para ver cuánta gente busca lo que podrías vender y, entre todos aquellos productos que tienes, elegir en cuál crees que puedes ser el mejor y enfocarte en él.

			Es importante que pienses qué busca la gente de lo que tú ofreces y que te especialices en algo, aportando un valor añadido y diferenciándote así de la competencia. Piensa que si yo utilizo corbata, siempre me suscribiré antes a una página llamada «solocorbatas.com» antes que a una genérica de ropa.

			Me explico, puede que me apunte a la genérica de ropa, pero para eso me la tendrá que haber recomendado alguien o saber que tiene precios especiales (lo cual implica que tendrán buen presupuesto de marketing) pero a la de corbatas me apuntaría si de verdad me interesan, sólo por saber que está especializada en eso.

			El concepto de las «calles de Internet»: cuando un comercio minorista decide su ubicación en una ciudad, no es lo mismo poner un comercio en una calle marginal que en pleno centro urbano peatonal, simplemente por el número de gente que pasa por delante y que potencialmente acabará entrando.

			En Internet, este concepto es igual, pero las calles no existen físicamente, las calles en Internet son las palabras que la gente busca en los buscadores y que devuelven un listado de comercios que les quieren atender, la mala noticia es que ese listado de comercios se ve en orden y se llevan más visitas los primeros.

			Pensémoslo: si tú te pudieras poner al principio de la calle más comercial de tu ciudad y pudieras decir «quiero comprarme un reloj negro», de repente todas las tiendas se mueven de sitio y se ponen al principio las que venden relojes negros; si entraras una por una, lo más normal es que compraras un reloj antes de llegar a la décima, ¿no te parece?

			Esas diez tiendas son los resultados de Google al buscar una palabra y por eso se llevan más visitas que el resto de páginas aunque sean miles. Pero hay 2 buenas noticias.

			La primera es que el orden de resultados está en constante movimiento, y depende de ti poder conseguir subir posiciones en la lista. (Si has pensado un valor añadido y diferencial es muchísimo más fácil, ya verás.)

			Y la segunda buena noticia es que las calles cambian por cada uno de los criterios que la gente busca y tú puedes atender a varios criterios con una sola tienda, es decir, que si buscas «reloj negro» y «reloj rojo» el orden puede ser totalmente diferente porque es «otra calle» de Internet.

			Como conclusión te propongo que antes de empezar tu proyecto de venta online definas por escrito:

			
				
					
				
				
					
							
							Mi diferenciación con la competencia es:

							 

							  

						
					

				
			

			

			
				
					
				
				
					
							
							El valor añadido que aporto a los clientes y por el que me van a comprar a mí y no a otro es:

							 

							  

						
					

				
			

			

			Si respondes estas dos preguntas con éxito prepárate para mucho tiempo de buenos resultados con tu proyecto de venta por Internet.

			No es lo mismo tener una tienda online que vender por Internet

			Parece una idea evidente pero a menudo se olvida cuando pensamos en crear una tienda: bien por falta de tiempo o porque no caemos en ello, nos lanzamos a crear la tienda online sin pensar en cómo vamos a promocionarla luego.

			Vender por Internet requiere además de una tienda online un presupuesto (sí, dinero a invertir) de promoción mensual para darla a conocer y conseguir clientes. La proporción podría ser que por cada euro invertido en hacerla hay que invertir diez Euros en promocionarla...

			No inviertas todo tu presupuesto en hacer la tienda o tendrás la mejor tienda del mundo que puedes pagar a la que no entra nadie porque nadie la conoce... Es triste, pero muy habitual.

			¿Cuántas veces nos preguntan: «¿Por qué han pasado dos meses y sigo sin vender por Internet con mi tienda?» Y la respuesta siempre es evidente...: «¿Cuánto has invertido en conseguir clientes? ¿Con qué criterio lo has hecho?».

			Espero explicarme y ¡ojo!, no asientas para ti en tu interior diciendo...: «Hombre, esto está claro». Eso no te ayudará, piensa ahora cuánto estás dispuesto a comprometerte a invertir al mes en tu tienda desde el lunes próximo y de dónde lo vas a conseguir.

			También te recomiendo tener un presupuesto total para lanzar tu proyecto de venta online, una cifra que tienes en mente que es la que estás dispuesto a invertir para hacer realidad una tienda que recibe pedidos.

			
				
					
				
				
					
							
							Estoy dispuesto a invertir al mes
para promocionar mi tienda:	[image: 106085.jpg] €/mes

							Tengo un presupuesto total para
mi proyecto de venta online de:	 [image: 106088.jpg] €/total

						
					

				
			

			

			El proceso de compra online real

			Todos nos hacemos una idea de cómo funciona una tienda online: ver el producto, añadir al carrito y pagar, pero lo importante es entender cómo el cliente «llega» a nuestra tienda online y «por qué» nos compra a nosotros, que no es tan evidente...

			Pensemos por un momento: si yo fuera a comprar una mochila para mi hijo, no hay forma humana de que descubra que tú tienes una tienda de mochilas online, por lo que nunca iré directo a ella a no ser que me hayas enviado un e-mail o hecho buzoneo... que habré borrado o eliminado y no me acordaré.

			Lo normal es que vaya a los buscadores de Internet y ponga «comprar mochila niño» por ejemplo en el buscador... y automáticamente recibiré unos resultados que coincidan con las palabras que he puesto. Las tiendas que consigan estar en esos primeros sitios se llevarán la venta si tienen un buen producto a un precio adecuado.

			[image: 01.tif]

			Figura:1 Esquema del proceso de compra online desde la perspectiva del cliente. No nos conocía y gracias a una de nuestras acciones nos conocerá y llegará a nuestra tienda, investigará y sólo si cree que somos de confianza estará dispuesto a realizar el pago.

			El verdadero éxito en la venta por Internet se basa en que antes de que empieces si quiera la tienda online tengas claro qué es lo que tus clientes demandan, cómo lo buscan, bien sea un problema o un servicio que requieren para que puedas enfocar todo lo que hagas a atender esa demanda.

			Partimos de la base de que atender a la demanda es la clave, por eso nuestra acción más importante de promoción en la tienda online es elegir unos criterios adecuados.

			Cada contenido, producto o categoría que crees en tu tienda online tiene que tener una palabra clave o búsqueda potencial que haría un cliente en los buscadores para competir por los primeros lugares, aquí te ponemos una imagen para entenderlo.

			[image: 02.tif]

			Figura: Cómo encuentra un usuario nuestra tienda online: en la mayoría de las ocasiones entrará a través de una ficha de producto o de categoría, son los recibidores de nuestra tienda. Asocia a cada una de ellas un criterio específico que tu cliente potencial esté poniendo en buscadores para atender su demanda.

			La mayor parte de los clientes entrará desde los buscadores y, si lo hacemos bien, ésa será la acción de promoción más económica una vez que hayamos conseguido buenas posiciones. Además, como se basa en generar contenido útil para nuestro cliente, estaremos apostando por una estrategia de aportar valor a largo plazo.

			[image: 03.tif]

			Figura: Explicación de cómo diferentes personas, buscando diferentes palabras, llegan a nuestra tienda a productos diferentes. A más productos y páginas tenemos, más clientes potenciales podemos conseguir.

			Es un tema tan importante que lo veremos con todo detalle en las acciones de promoción.

			¿Por qué te recomiendo empezar ya mismo?

			Es muy sencillo: porque hay miles de oportunidades.

			Sí, estoy convencido y veo casos todos los días de nuevas webs que empiezan desde 0 en Internet, pero que consiguen un nicho específico y hay clientes buscando su producto. Hay miles de productos que no están posicionados con un comercio como principal vendedor. Si te parece, vamos a hablar un poco de un concepto teórico «the long tail», pero brevemente, tranquilo.

			Si busco en Internet «comprar colchón» me aparecen 2.400.000 resultados y mucha competencia, arriba y en la parte derecha (que pagan por cada clic que reciben) y en los resultados normales también vendiendo.
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			Figura: Distribución de las operaciones de pago en Internet por sectores de actividad. Lo importante es que la mayor parte de las operaciones son de sectores de nicho catalogados como «Resto». Internet está lleno de oportunidades para el empresario con ganas. Fuente: Estudio comercio electrónico de la CMT publicado en febrero de 2014 http://telecos.cnmc.es:8080/documents/10138/3673172/20140318_Informe+ComercioElectronico-2Q-13.pdf/

			No se nos ocurriría nunca hacer una página de colchones e intentar salir en la palabra «colchón» porque vamos a ser el último de la cola en llegar. Ahora bien, si busco «comprar colchón muelles» ha bajado el número de páginas a 166.000 y estoy buscando una palabra mucho más específica. He afinado la búsqueda y, por lo tanto estoy consultando una nueva lista de resultados donde será más fácil competir.

			Cuando creas tu tienda debes elegir tu lista de resultados o lo que llamo tu «calle» en Internet, porque es hacia donde tienes que enfocar toda tu tienda, todos tus contenidos y tu imagen. A día a de hoy hay muchísimas «calles» en las que puedes poner tu comercio; saliendo en la primera página ya estás consiguiendo una buena posición.

			Cuanto más tiempo pase, más posibilidades hay de que te cojan la posición en la calle, pero recuerda: lo importante es que hagas las cosas bien, que sigas la estrategia que te propongo paso a paso y te centres en ser bueno y las posiciones mejorarán.

			Si hoy te estás preguntando: ¿Cuándo es momento de empezar a vender por Internet?, la respuesta es: ¡Ya mismo! Y no porque yo te quiera convencer, sino porque hay miles de oportunidades para el empresario que empieza en Internet y sobre las que puede sacar partido.

			Vimos cómo funcionan las calles de Internet, sabemos que para cada «criterio» o palabras que la gente pone en un buscador se devuelven una serie de resultados en un orden concreto que influyen en la decisión del comprador, y que la mayor parte de las ventas se realizan en los diez primeros resultados.

			Ahora bien, Internet es un mercado de «nichos» o «segmentos», que conviven con un mercado de grandes masas en el que tienen cabida tanto las grandes empresas como las pequeñas como nosotros, que empezamos a vender ahora por Internet.

			Y entonces, ¿por qué es necesario vender ya mismo? ¿Por qué no esperarme a que me venga bien? ¿Al cambio de año? ¿A acabar de pagar el...? Veamos algunos motivos:

			Los buscadores consideran más importante un sitio web antiguo que uno nuevo, por lo que cuanto más pronto lo des de alta, antes te pondrás por delante de tu competencia.

			La clave de posicionar una página en buscadores es conseguir enlaces importantes hacia tu página y eso se consigue con trabajo de fondo y paciente, por lo que cuanto antes empieces, más enlaces conseguirás y más importante y relevante será tu página (lo veremos con mucho detalle cuando hablemos de promocionar tu tienda online) para los buscadores.

			[image: 05.tif]

			Figura: Evolución del volumen de operaciones en comercio electrónico en España según el informe de comercio electrónico de la CMT http://telecos.cnmc.es:8080/documents/10138/3673172/20140318_Informe+ComercioElectronico-2Q-13.pdf/

			Ahora mismo hay cientos de miles de personas que están buscando tu producto, recuerda lo que vimos: «Atender a la demanda» es el concepto clave, nosotros tenemos el producto que ellos buscan, pero no nos conocen porque no estamos en Internet y nuestra publicidad no les llega, pero están buscando nuestro producto y, si estuviéramos ahí, en esa lista de resultados, ellos vendrían a ver nuestros productos y nos comprarían si son buenos.

			Pero si es tan fácil... ¿dónde está el truco?

			Como puedes imaginar, y no para nuestra alegría, miles de comercios como el tuyo están descubriendo esto también y por lo tanto es importante siempre llegar primero, es decir, aunque yo ahora sea el primero en hacer una tienda online para «colchones de 150 centímetros» y consiga ponerme el primero, tengo que aprovechar esa ventaja para fidelizar clientes, y para consolidar fuertemente mi posición, porque más pronto o más tarde habrá algún otro intentando quitarme.

			Lo bueno es que, si te paras a pensarlo, si vieras a uno que está totalmente especializado en lo que vas a hacer tú desistirás de intentar competir con uno asentado si no puedes aportar algo totalmente diferente, ¿no te parece? Tenemos que conseguir ser primeros y diferentes antes que los competidores.

			Créeme, no es difícil si tienes un buen producto y eres capaz de analizar qué tienes diferente, pero eso lo veremos más adelante, por ahora puedes ir planificándote para empezar tu tienda online este mismo mes y verás cómo en dos años te alegrarás enormemente de haberlo hecho.

			Te propongo que marques un día en tu agenda —el gran día de la apertura e inicio de la promoción de tu tienda online— para que en función de esa fecha planifiques todo el proceso de lanzamiento. Comprometerte contigo mismo y poner una fecha ahora mismo tiene una fuerza increíble.

			
				
					
				
				
					
							
							Fecha oficial de apertura de mi tienda online:

							Día [image: 106090.jpg] del mes de [image: 106092.jpg] del año [image: 106094.jpg] 
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			Figura: Evolución del proceso que una tienda que empieza sigue hasta que consigue las ventas.

			El camino del éxito de una tienda online

			A modo de explicación he preparado esta imagen para enseñarte el camino del éxito de una tienda online que es rentable y en qué fases abordarlo. Si nos saltamos cualquiera de los pasos el problema es que llegamos al siguiente con más trabajo y, sobre todo, con más dudas que hacen que todo nos cueste más.

			El final del camino es el círculo de la venta online: atender a la demanda para conseguir visitas, convertir las visitas en ventas y conseguir que vuelvan a comprar fidelizándolos.

			Pero no será posible si antes no hemos trabajado sobre el modelo de negocio, creado una tienda online profesional y definido y ejecutado un plan de marketing.

			Ése será nuestro objetivo durante todo el camino de promoción y mejora de tu tienda online. Si tenemos claro el objetivo, lo único importante es PERSEVERAR en conseguirlo.

			¡Empecemos!

			

			
				
					1. Nota del editor: Algunas de las figuras que aparecen en el libro son capturas de pantalla y no tienen una resolución excelente; el objetivo de incluirlas es simplemente mostrar al lector la página web en su conjunto.
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			Define quién eres (si haces esto bien, todo lo demás viene solo)

			A través de las edades, el éxito ha sido de
aquellos que perciben las necesidades públicas
y saben satisfacerlas.

			SHILLER

			Si miramos un iceberg a simple vista, vemos una montaña de hielo, de mayor o menor tamaño, pero en realidad eso sólo es la punta de una masa de hielo de diez veces su tamaño, por eso puede soportar esa montaña de hielo.

			¿Y qué tiene que ver esto para vender online?

			¿Te has parado a pensar qué hace que unas tiendas online vendan y otras no? 

			La clave está en: la estrategia que tienen de precios, de productos, de compras y de propuesta única y diferencial que aporta valor al cliente.

			Pensar quién eres, qué te diferencia, qué valor aportas y por qué te van a elegir a ti y no a otro es la clave de una tienda que vende. No lo olvides.

			Cómo puedo encontrar mi segmento de clientes en Internet

			Espero que tengas clara tu propuesta única de ventas, esa frase que te permite explicar a un desconocido por qué eres diferente y tu valor añadido. Con ella, hoy vamos a ver el siguiente paso de una estrategia de éxito: encontrar tu nicho o hueco en Internet para posicionarte. (Si no la sabes aún, no te preocupes, la vamos a ver en breve con detalle.)

			La mejor opción para conseguir clientes en Internet es posicionarte como especialista en algo que tenga suficientes clientes potenciales que acaben buscando tu producto antes de ir tú a vendérselo.

			El concepto de «posicionamiento» es clave para tu estrategia, parece sencillo, pero tiene un poder enorme para muchos de nosotros. ¿Por qué? Porque es la fuente de la atracción de clientes potenciales. Veámoslo de forma fácil con un ejemplo.

			Si ves un anuncio en un periódico de un abogado, llamémosle Juan Martínez, en el que ofrece sus servicios en temas de herencias, de divorcios y también para empresas, ¿crees que el día que tengas un problema te acordarás de él y le llamarás? Yo lo dudo porque hace de todo, lo que quiere decir que no está especializado en nada.

			Ahora bien, si ese mismo abogado decide hacer una investigación para ver en qué es bueno, conocer a sus clientes potenciales y analizar en qué hay menos competencia, su anuncio podría ser: «Abogado especializado en resolución de conflictos de herencias, más de cuatrocientos casos resueltos con éxito». El día que tengas un problema en ese tema: ¿no crees que como mínimo te acordarás de él y lo buscarás?

			No quiero decir que lo contratarás, pero sí que en tu mente se habrá posicionado como un especialista en un tema y la mente, que funciona por asociación lo recordará, por lo que el día que busques en Internet abogados lo normal es que salga él porqué se habrá posicionado y especializado en un tema.

			¿Me he explicado sobre la importancia de ser especialista en algo y posicionarse como tal?

			Pues venga, vamos a ello, lo primero que vamos a hacer es analizar nuestro producto, de todo lo que vendemos hagamos una lista de en qué somos buenos, cuál es nuestro producto o servicio estrella y en el que además estamos a gusto trabajando, porque si vamos a especializarnos en él, más vale que nos guste.

			Una pista, tiene que ser un producto que has vendido o que sabes que se vende. Éste es un buen momento para definirlo, ¿te parece?

			Cuando lo tengas definido, vamos a ver cuánta competencia tenemos en Internet, ponte en un buscador grande como Google y escribe: «TU CRITERIO», por ejemplo «chaqueta punto» y así podemos saber el número de páginas que el buscador tiene indexadas para ese criterio, es decir, vemos cuántos hay en la «calle chaqueta de punto» fijándonos en el número antes de en los resultados, en mi caso 13.200.000 páginas.

			Ahora bien, en realidad no competimos con tantos y podemos ver un número más real escribiendo en el mismo buscador: «allintitle:chaqueta punto», con esta orden le decimos al buscador que nos diga todas aquellas páginas que son competencia directa, porque han puesto en su título de página el mismo criterio que nosotros y están haciendo las cosas bien. El número desciende a 44.000, imagina el cambio.

			Recuerda que la competencia que haya es importante, aunque puede que vendan lo mismo pero no se han posicionado como especialistas, por lo que aún tendrías un hueco a cubrir con tu empresa.

			Veremos cómo podemos saber cuánta gente está buscando nuestro criterio para saber si es un buen segmento de clientes potenciales y así confirmar nuestra especialización para empezara a crear la tienda online.

			¡Suerte con la investigación para tu tienda online!

			
				
					
				
				
					
							
							La especialidad de mi tienda online es:

							 

						
					

				
			

			

			Cómo puedo saber los clientes potenciales de mi especialidad

			Hemos buscado competencia y visto qué cantidad de competidores había en Google para nuestra posible especialización. Ahora vamos a confirmar que la especialidad que has elegido tiene suficientes clientes potenciales para tener éxito con tu tienda online.

			En Internet es posible saber la cantidad de personas que están haciendo búsquedas sobre cada uno de los criterios sobre los que podrías especializarte. Imagina el potencial que tiene para tu empresa saber cuánta gente está «potencialmente» interesada en un producto que tú vendes. No tiene precio.

			Como habrás ido descubriendo durante este tiempo que llevamos juntos, para vender por Internet, hay un concepto clave que es «atender a la demanda», es decir, no intentes vender lo tuyo por bueno que creas que sea, sino ver qué está buscando la gente y ver qué puedes ofrecerles de tus productos, porque, si no hay nadie buscando tu producto, no venderás.

			Recuerda que esto siempre es válido para crear un nuevo comercio minorista online de productos ya existentes, si tu producto lo has creado tú y es único entonces eres especial y tienes que darlo a conocer de otra forma; en ese caso no es tan importante atender a la demanda.

			Aun así, mi recomendación es que intentes buscar el equivalente más parecido por el que el cliente potencial te puede encontrar; para eso es muy bueno crear un post en tu blog que mezcle el concepto tradicional con tu nuevo producto; por ejemplo, un post de cortadoras de césped si has inventado un «robot cortacésped automático» que aún no tendrá búsquedas.

			El post tendría como criterio principal «cortacésped» o «herramientas cortacésped» (el que más búsquedas tenga), podría tener un título como «5 herramientas cortacésped que debes conocer» y presentaría productos ya asentados pero, como la mejor opción, nuestro producto estrella: el robot cortacésped automático; de esa forma el que buscaba una herramienta lo descubrirá.

			Entonces, ¿cómo validamos que hemos elegido un criterio o «calle de Internet» adecuada para nuestra tienda? Veamos los tres pilares fundamentales que tenemos que equilibrar:

			•	Producto: Como vimos es fundamental tener producto para vender y que sea un producto que hemos validado que se vende «en persona» y que hay gente dispuesta a pagar por él.

			•	Competencia: Tiene que tener competencia, si no la tiene, probablemente es que no está maduro para venderse aún y tendremos más trabajo que realizar. Pero no debe haber una web muy claramente especializada y ganadora porque superarla será realmente difícil (como Infojobs en empleo o Softonic en descargas).

			•	Búsquedas de clientes potenciales: Que haya suficientes búsquedas potenciales es clave, «no clientes, no party» si hacemos una broma comparativa clara con el famoso anuncio de bebidas. Veamos cómo lo confirmamos.

			La primera herramienta que vamos a ver es el Planificador de Palabras Clave de Google AdWords, para acceder es necesario tener una cuenta de Google Adwords, puedes crearte una en http://adwords.google.com. Una vez dentro selecciona en el menú «Herramientas» y «Planificador de palabras clave».

			[image: 07.tif]

			Figura: El planificador de palabras clave de Google Adwords nos proporciona información sobre el número de veces que se busca una palabra y la competencia de anunciantes aproximada para esa palabra.
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