SECOT BARCELONA

Voluntariado de Asesoramiento Empresarial

Los diversos tipos de sitio-web

empresarial en Internet
(Su contenido y las herramientas recomendadas en cada caso)

Tipo de web site Tipo de negocio (ver *)

1) INFORMACION accesible en todo momento
a_guienes ya nos conocen (clientes, agen- B2B en casi totalidad
tes y representantes, intermediarios etc.) B2C muy ocasional

2) PUBLICIDAD (promocionar ventajas
y beneficios de nuestros productos) B2B y B2C por igual

a quienes aun No nos conocen.

3) TELECOMPRA (por parte del visi-

tante atraido por la publicidad que opta B2C en casi totalidad

por aceptar precio y caracteristicas) = B2B solo compras reducidas
Formulacién de un pedido on-line

4) COMERCIO ELECTRONICO =
Pedido, pago y organizacion entrega. B2C en casi totalidad
Todo hecho on-line en Internet B2B solo compras especiales

*) B2B (Business to Business) = Negocio de Empresas a Empresas
*) B2C (Business to Consumer) = Negocio de Empresas a Consumidores

g El paso de un website de tipo 2 a tipos 3 y/o 4 implica adicionar elementos.

£ Adaptar una website de tipo 1 a cualquiera de las demas presenta inconvenientes
gue pueden ser resueltos siempre que no son subestimados.

Para la construccion y puesta en marcha de estos tipo de
sitio web son necesarias herramientas y actuaciones distintas




| 1) INFORMACION PARA QUIENES NOS CONOCEN: |

Estrategia:Facilitar acceso en todo momento (24 horas - 365 dias) a la informacion.
Objetivo: FIDELIZACION DE CLIENTES Y COLABORADORES

Colocaremos en la web site toda la informacién de posible interés de quienes ya nos
conocen:

¥ Catalogos y hojas descriptivas de productos
®®Datos y esquemas técnicos.
®Recomendaciones de servicio técnico +)

¥ Ofertas especiales y promociones +)

#® Noticias de nuestra empresa

+) Con o sin “password” de autorizacion de acceso
K/ . .
** Herramienta a instalar:

@ Un botén para abrir un formulario tipo email dirigido a nosotros: una manera
coOmoda para que nuestro visitante pueda escribirnos sus preguntas,
observaciones etc. sin salir de nuestra pagina web.

¢Quizas un “autoresponder” (ver pagina siguiente) que dirad que recibimos el mail?

/—/Debemos procurar difundir la existencia de nuestra pagina web
% Incluir la direccion “www...... ” en todo lo escrito que salgan de la empresa:
papeleria oficial, sobres, embalajes,tarjetas de visita, facturas... jjhasta en las
tarjetas de felicitacion navidefas!!
% Colocar en la firma del correo electrénico un afiadido: “Esperamos su visita en
% Informar a los clientes (y otros) mediante una carta de presentacion haciendo

una breve descripcion de lo que encontraran en la web.

%Grabar en el contestador del teléfono un mensaje (p.ej.: “deje su recado y
visitenos en “www.....”")

§34 Cualquier otra idea que consideren oportuna para dar a conocer la existencia del
web site.




| 2) PUBLICIDAD DESTINADA A QUIENES NO NOS CONOCEN|

Estrategia: Facilitar nuestra publicidad a posibles interesados en todo momento
(365 dias - 24 horas)
Objetivo: UTILIZAR UN NUEVO MEDIO DE PROMOCION

Colocaremos en la pagina web, de forma prioritaria, todos los argumentos que
puedan colaborar a hacer atractivo (las ventajas, los beneficios y la singularidad) de
lo que vendemos:

¥ Beneficios obtenibles por quienes nos compran

®® Diferenciacion nuestra frente a otros

®® Exitos de nuestra empresa (premios, distinciones etc.)
#® Responsabilidad empresarial (garantias, reputacion etc.)

#® Todo lo demas gue puede ser un aliciente para que nos
compren....

y situaremos solamente a continuacion los
DATOS Y CARACTERISTICAS DE NUESTROS PRODUCTOS

** Herramientas a instalar:
" Botdn para abrir formulario email dirigido a nosotros (ver hoja anterior)

®  “Autoresponder” (muy recomendado): Software que acusa recibo
automaticamente
del email enviado por el visitante (agradeciendo interés, prometiendo
respuesta, etc.)
B Contador de visitas (visible solo si contamos con los medios para
asegurar
un numero impactante).
® Enlaces de facil lectura para acceder a paginas apropiadas del sitio-web
de datos
y detalles para “quienes ya nos conocen” (si ya la teniamos)

"~ Debemos hacer lo necesario para que tengamos visitas

% Incorporarla en campanas de promocioén: Es importante aprovechar la
promocion para difundir la presencia en Internet. Se dice al receptor que acceda a
nuestra web cuando lo necesite.....

Inscribirse en buscadores: Estar presente en los motores de busqueda mas
usados por los potenciales clientes y en los directorios relacionados con la
actividad



Eig Participacion en programas de Intercambio de Banners: Localizar
programas de intercambio de banners ( por ejemplo www.cambia.net o
www.spanishbanner.com ).

%Establecimiento de Links reciprocos: Muchas webs disponen de secciones
que proporcionan informacién adicional sobre determinados temas, servicios y/o
productos. Hay que negociar la inclusion (normalmente cambio de una mencion en
nuestra web de las otras).

| 3 TELECOMPRA = FORMULACION DE UN PEDIDO |

Estrategia: Lograr que nuestro visitante decida, sin salir de la website,
una compra

Objetivo: LOGRAR NUEVOS CLIENTES (+FACILITAR COMPRA
A ANTIGUOS)

Nota: Esta modalidad, en términos generales, es mas apropiada para una

compra de un solo producto (aunque sean varias unidades). En caso

contrario puede ser compleja la construccion del formulario de pedido.

Se sobreentiende que esta pagina forma parte y es un complemento de
un sitio web destinado a la promocion de nuestra entidad y
nuestros productos
Colocaremos, en la pagina web toda la informacién que consideremos de utilidad para
que nuestro cliente tenga muy claro que es lo que compra, cuales son las condiciones
que acepta Yy cuales son sus derechos.

#® |ndicacion clara del precio unitario o conjunto (con o sin IVA)

®® Explicacion de las condiciones de venta (embalaje, transporte
etc.)

#® Descripcion de forma de pago (eventuales alternativas).
®® Indicacion del plazo de suministro previsto
®® Derechos del comprador: garantia, devoluciéon de mercancia etc.

#® Otras condiciones que consideremos importantes (u obligatorias)

% Herramientas a instalar:
® Formulario de pedido para ser rellenado por el comprador
®  Automatismo de calculo (si pueden comprarse varias unidades)

® Botones de retroceso (cliente puede desear comprobar y/o modificar cosas)



® Numerador de pedido (recomendado - da impresion de seriedad)
® Botdn de envio del formulario

®  Autoresponder (en este caso necesario para satisfaccion cliente)

'~ La venta dependera del logro de atraer visitas (ver pagina
anterior)



4) COMERCIO ELECTRONICO = Tienda virtual completa

Estrategia: Construir, en Internet, una web site que permite transacciones totales

Objetivo: AUMENTAR VENTA (si es empresa “normal”) o HACER VENTAS ( para
empresa virtual)

Este es el “escenario” donde un visitante entra en la tienda, examina los
productos y decide realizar su compra. Se le cobra el importe de la venta y
se prepara la expedicion, para la cual de antemano se ha de determinar la
manera de que llegue al cliente su mercancia y se le cobra el transporte.

Colocaremos en la website:
¥ |nformacion clara de todos los productos y precios

¥ Coste del transporte (segun total compra y sitio de entrega)
con alternativas (si las hay) segun rapidez llegada deseada.

¥ |ndicacion del plazo entrega previsto

¥ Derechos del comprador: garantia, devoluciéon mercancia
(¢quien paga transporte retorno?) etc.

¥ Otras condiciones v detalles que pueden ser de interés

"~ En el enfoque de la venta en tienda virtual es importante tener en cuenta que
los visitantes, con raras excepciones, “no hacen la compra”: Lo que hacen es
“ir de compras”.

Esto significa que las decisiones de compra son menos racionales y mas
motivadas por factores de impulso. Tener esto en cuenta debe mejorar las
posibilidades de éxito.

Herramientas a instalar (lo mas habitual sera adquirir un “paquete de software” que

incluye todo):
®  Cesta de la Compra (software de acumulacion de productos)

® Modulo de conexion con banco (cobro de tarjetas y similares)

= Mobdulo de tabla de envio (calcula coste y fabrica etiquetas)
eventualmente con médulo multimoneda (si vendemos al exterior)

= Botdon de envio del pedido
= Autoresponder

I/~ .Laventa dependera del logro de atraer visitas (ver paginas
anteriores)






