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Presentacion del manual

El Certificado de Profesionalidad es el instrumento de
acreditaciéon, en el dmbito de la Administracion laboral, de
las cualificaciones profesionales del Catdlogo Nacional de
Cualificaciones Profesionales adquiridas a través de
procesos formativos o del proceso de reconocimiento de la
experiencia laboral y de vias no formales de formacién.

El elemento minimo acreditable es Ila Unidad de
Competencia. La suma de las acreditaciones de las
unidades de competencia conforma la acreditacién de la
competencia general.

Una Unidad de Competencia se define como una
agrupacion de tareas productivas especifica que realiza el
profesional. Las diferentes unidades de competencia de un
certificado de profesionalidad conforman la Competencia
General, definiendo el conjunto de conocimientos vy
capacidades que permiten el ejercicio de una actividad
profesional determinada.

Cada Unidad de Competencia lleva asociado un Médulo
Formativo, donde se describe la formacidén necesaria para
adquirir esa Unidad de Competencia, pudiendo dividirse
en Unidades Formativas.

El presente manual desarrolla la Unidad Formativa UF0032:
Venta online,

perteneciente a los Médulos Formativos
« MF2105_2: Organizacion y animacidén del pequeio

comercio
« MF0239 2: Operaciones de venta



asociado a la unidad de competencia

« UC2105 2: Organizar y animar el punto de venta
de un pequeno comercio

« UC0239 2: Realizar la venta de productos y/o
servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion,

del Certificado de Profesionalidad Actividades de gestidn
del pequeno comercio.
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Capitulo 1
Internet como canal de venta

1. Introduccion

Con la llegada de la era tecnoldégica y el envolvente
mundo de la globalizacidon, se han desarrollado estrategias
de negocios que hacen mucho mas facil la vida de los
consumidores. Las tecnologias de la informacidon han
cambiado el modo de operar los negocios y la manera en
que las empresas compiten.

Las fronteras naturales de una organizacién cada vez se
expanden mas, siendo la infraestructura de
telecomunicacién vital en dicho proceso, provocando
nuevos modelos de negocios, basados fundamentalmente
en la comercializacion de bienes y /o servicios por medios
electronicos.

El comercio electréonico es una realidad. No podemos
olvidar que hace diez afos casi no existia, pero hoy en dia y
gracias a la gran cantidad de usuarios volcados en el mundo
de Internet se ha convertido en un elemento necesario para
el nuevo comercio del siglo XXI. Podemos comprobar que es
muy comoda la gestién, tanto para comprador como para
vendedor, y el tiempo demuestra que ambos se rinden ante
la evidencia.

Gracias a Internet, los negocios pequefnos o grandes
pueden tener un escaparate permanente, actualizable de
forma agil y sencilla, y accesible desde cualquier sitio y



hora. Pasa el tiempo y comprobamos que los productos
pueden comprase y venderse en cualquier sitio del mundo
de forma répida y segura. Si el objetivo es comprar o
vender, ;qué mejor forma de hacerlo que sin limites de hora
y lugar?

Si a estas innegables ventajas le anadimos las ya seguras
formas de pago y la total satisfaccidon de los usuarios,
vemos en el comercio on-line una buena forma de comercio
para muchas décadas.

2. Las relaciones comerciales a traveés
de Internet

El camino a seqguir para la integracién de Internet en los
negocios, (lo que se denomina como e-Business) no es
Unico y depende de multiples factores ligados a la situacion
del mercado y las caracteristicas de cada organizacion.

En relacion al tipo de negocio que se puede realizar,
existen tres categorias principales de e-Business:

» B2C, (Business to Consumer): actividad empresarial
dirigida al cliente.

= B2B, (Business to Business): actividad empresarial
dirigida a otras empresas.

= B2A, (Business to  Administration): actividad
empresarial dirigida a la administracion publica.

2.1. B2B

B2B (Business-to-Business) se puede definir como la
transmision de informacion referente a transacciones



comerciales electrénicamente, normalmente utilizando
tecnologia como la Electronic Data Interchange (EDI),
presentada a finales de los anos 1970 para enviar
electronicamente documentos tales como pedidos de
compra o facturas.

@ Nota

Las companiias que han adoptado el comercio
electronico se encuentran un escalén mas arriba de sus
competidores, posicionandose como lideres del
mercado electronico y con una creciente respuesta
electronica.

Mas tarde, pasé a incluir actividades que serian mas
precisamente denominadas “Comercio en la red”, como la
compra de bienes y servicios a través de la World Wide Web
(www), via servidores seguros empleandose servicios de
pago electronico como autorizaciones para tarjeta de
crédito o monederos electrénicos.

El B2B ha venido impulsado también por la creacion de
portales para agrupar compradores. Asi, encontramos, por
ejemplo, portales de empresas de automocidn,
alimentacién, quimicas u hosteleria, entre otros. Las
companias se agrupan para crear dichas paginas
aglutinando fuerzas, lo que les permite negociar en mejores
condiciones. El mantenimiento de las paginas se produce
pidiendo un canon por cotizar o cobrando a los socios una
comision del negocio realizado en el portal.



El WWW ha sido esencial para el B2B

En términos generales, la expresidon “business to
business” (B2B) no se encuentra limitada al entorno
electrénico, sino que hace una referencia de exclusién para
destacar el origen y destino de una actividad que, por
antagonismo, no se refiere ni al B2C, ni al B2A, etc.

Sélo por establecer un ejemplo de referencia, el B2B
aplica a la relacidon entre un fabricante y el distribuidor de
un producto y también a la relacion entre el distribuidor y el
comercio minorista, etc., pero no a la relacién entre el
comerciante y su cliente final (consumidor), relacién esta
ultima que quedaria ajustada entonces, al entorno del B2C
(Business to Consumer).

Ventajas del B2B

El comercio electrénico entre empresas es una utilidad
mas, que aporta Internet y que ha experimentado un gran
auge en los ultimos anos.

Algunas de las ventajas que aporta el B2B para las
empresas implicadas son:

= Rapidez y seguridad de las comunicaciones.
= Integracién directa de los datos de la transaccién en
los sistemas informaticos de la empresa.



= Posibilidad de recibir mayor ndmero de ofertas o
demandas, ampliando la competencia.

= Despersonalizacion de la compra, con lo que se evitan
posibles tratos de favor.

» Abaratamiento del proceso: menos visitas comerciales,
proceso de negociacién mas rapido, etc. Por tanto, los
compradores pueden pedir una reduccién de precios en
virtud del menor coste de gestién, o los vendedores
incrementar su margen comercial.

2.2. B2C

B2C es la abreviatura de la expresién Business-to-
Consumer (del negocio al consumidor, en inglés).

B2C se refiere a la estrategia que desarrollan las
empresas comerciales para llegar directamente al cliente o
usuario final.

Un ejemplo de transaccion B2C puede ser la compra de un
par de zapatos en una zapateria de barrio, por un individuo.
Sin embargo, todas las transacciones necesarias para gque
ese par de zapatos esté disponible para la venta en el
establecimiento comercial —compra de la piel, suela,
cordones, etc. asi como la venta de zapatos del fabricante al
comerciante— forman parte de lo que se llama B2B o
Business-to-Business (de negocio a negocio, en inglés).

A pesar del sentido amplio de la expresion B2C, en la
practica, suele referirse a las plataformas virtuales
utilizadas en el comercio electronico para comunicar
empresas (vendedoras) con particulares (compradores). Por
eso, el uso mas frecuente es el “Comercio electrénico B2C”".



@ Nota

Los pioneros de esta estrategia B2C son la empresa
fabricante de ordenadores personales Dell y el
mayorista, también estadounidense, de libros, musica y
otros productos, Amazon.com.

En la practica, el B2C suele referirse a Comercio electronico B2C

El comercio electrénico B2C es una forma de venta con
gran potencial a largo plazo. En la actualidad, lo estan
desarrollando los sectores de distribucién de articulos de
alimentaciébn y consumo. Asi, las grandes cadenas de
distribucién: supermercados, hipermercados, grandes
almacenes, etc. ya disponen de portales propios para la
venta a través de Internet.

B2C también se aplica a instituciones financieras vy
cualquier otro tipo de empresa que establezca relaciones
comerciales directas con sus clientes a través de Internet.

El éxito de las transacciones electrénicas B2C depende de
la fiabilidad de los sistemas de pago, que suelen ser a
través de tarjetas de crédito, en otros casos se posibilitan
otras formas de pago como contra reembolso, en efectivo o



la utilizacién de servicios proporcionados por otras
empresas como PayPal.

PayPal

El éxito de las transacciones electronicas B2C depende de la fiabilidad de los
sistemas de pago.

Ventajas del B2C

Para el cliente:

= Informacidén precisa de estado de las compras.

= Comparacién de precios aqgil y rapida.

= Posibilidad de consulta de informacién muy detallada.
(Catalogos electrénicos, videos, foros, etc. de los
productos/servicios).

= Comprar a distancia, sin necesidad de desplazamiento.

= Compras mas econdmicas.

Para la empresa:

» Menor coste de infraestructura.

= Amortizacién a corto plazo.

= Mejoras en la gestidbn de stocks y disminucién de
niveles de inventario.

= Mayor aprovechamiento del recurso humano en area
de compras.

= Expansion geografica de mercado.

= Mejoras en la gestién de compras y proceso de ventas.

Tipos de empresas en comercio electronico B2C

Intermediarios on-line



Los intermediarios on-line son compafias que
facilitan las transacciones entre compradores vy
vendedores, y como contraprestacién econdmica
reciben un porcentaje del valor de la transaccion. La
mayoria de las transacciones se realizan a través de
estos intemediarios, que pueden ser brokers o
“informediarios”, genéricos 0 especializados,
respectivamente.

Modelos basados en la publicidad

En una publicidad basada en el sistema, las
empresas tienen sitios web de un inventario, que
venden a las partes interesadas. Existen dos filosofias
rectores para esta practica: de alto trafico o de
nicho.

ALTO TRAFICO NICHO

Los anunciantes tienen un alto trafico de enfoque al
intentar llegar a un publico mas amplio. Estos
anunciantes estan dispuestos a pagar una prima por un
sitio que puede ofrecer un numero elevado, por
ejemplo, anuncios en Yahoo! o Google.

Cuando los anunciantes estan tratando de llegar a un
grupo mas pequefio de compradores, se llevan a un
nicho. Estos compradores estdan bien definidos,
claramente identificados, y es un tipo de comprador
deseable.



@ Nota

El nicho de enfoque se centra en la calidad, no en la
cantidad.

Modelos basados en la comunidad

En una comunidad basada en el sistema, las
empresas permiten a los usuarios en todo el mundo el
acceso a interactuar unos con otros sobre la base de
areas similares de interés. Estas empresas ganan
dinero por medio de la acumulaciéon de leales usuarios
y la orientacion con la publicidad.

Modelos basados en tarifas

En un sistema de pago basado en este modelo, una
empresa cobra una tarifa de suscripcién para ver su
contenido. Existen diversos grados de restriccion de
contenidos y tipos de suscripcién que van desde las
tasas a tanto alzado a pay-as-you-go.

Definicion

La traduccién de “pay as you go” es “paga por lo que
usas”. Es la habitual forma de pago que tienen los
servicios hardware y software del cloud computing,
donde pagas por aquello que consumes como por
ejemplo uso de CPU, megas consumidos, etc. o por su
potencial consumo como por ejemplo los pagos por los
usuarios que utilizaran la plataforma hardware o
software.




Sirva como ejemplo una empresa tradicional en
Espafa como puede ser El Corte Inglés. Esta dispone
de una pagina web (www.elcorteinglés. es) en la cual
oferta a sus clientes una amplia gama de productos
que van desde menaje del hogar a textil pasando por
viajes, jugueteria, etc. Todo ello puede adquirirse a
través de su pagina web para el disfrute particular de
los clientes.

2.3. B2A

El comercio electrénico B2A consiste en un servicio que
ofrece la Administracién a las empresas (también a los
ciudadanos) para que éstas puedan realizar tramites
administrativos a través de Internet.
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Interactividad de la empresa con las Administraciones

Se puede definir B2A como: Técnicas de gestion de
producto, politica de precio, estrategia de distribucién y
politicas de impulsién y servicio de empresas cuyo mercado



es la empresa publica, la administracién del estado,
autondmica o la administracién local.

Por tanto, como conclusién, supone la interactividad de la
empresa con las administraciones en temas como la
presentacion de solicitudes, el pago de tasas e impuestos,
solicitud de la informacién, entre otros muchos.

También se aportan ventajas como una mayor agilidad en
las gestiones, principalmente en el departamento de
administracion.

Esta relacidon se dard fundamentalmente con:

= Agencia Tributaria.
» Seguridad Social.
= Ayuntamientos.

3. Utilidades de los sistemas online

Actualmente, nadie puede ignorar las capacidades de
Internet. Sin importar el tamafio de su organizacién, los
recursos que posea, su mercado, industria o nivel de
tecnificacién, es posible aprovechar la red en su beneficio.
Lo que si importa realmente es que su empresa sea
visionaria, emprendedora y que esté dispuesta a aprender y
evolucionar. Internet puede generar grandes cambios en su
organizacion.



AN

Apuntese a la revolucion del internet

@ Aplicacidn practica

Senale si se trata de relaciones de comercio B2B,
B2A o B2C:

a. Automatizacion de gestiones y
procedimientos administrativos.

b. Las empresas venden sus productos vy
prestan sus servicios a través de un sitio Web
a clientes que Ilos utilizaran para uso
particular.

c. Disminucion del tiempo de tramitaciones
administrativas.

d. Es un servicio de comercio desarrollado para
las empresas que facilita la gestion de
proveedores.

e. Aqui se cubre todo tipo de transacciones
entre las empresas y las organizaciones
gubernamentales.

f. Las PYMEs pueden ofrecer sus productos
para ser vendidos y a su vez, pueden
demandar algun producto.

SOLUCION



