Modulo 2: Comercio electronico

Circulos de impacto
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Unidad 1

Tema 1

Tema 2

Tema 3

Tema 4

Tema 5

Tema 6

Tema7

Tema 8

Moddulo 2: Comercio electréonico
Coémo vender en linea

Investigacién de mercado

Determinar el precio competitivo.

Creando un plan de marketing

Elegir una plataforma y elegir un modelo de negocio.
Almacenamiento, embalaje y entrega.

Creacion de un sitio web y opciones de pago.

Creacion de contenido web y SEO

Iniciar canales de marketing digital
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Unidad 2

Tema 1

Tema 2

Tema 3

Tema 4

Tema 5

Mddulo 2: Comercio electréonico

Como poner los precios correctamente

Precios

Encontrar el precio correcto

Encontrar el beneficio deseado

Estudia los precios de tus competidores

Determinacion de precios al por mayor y al por menor.
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Modulo 2: Comercio electréonico

Unidad 3 Entrega y embalaje efectivos.

Tema 1 Envio y embalaje

Tema 2 Encuentre el socio de envio adecuado y mantenga registros de envio ordenados
Tema 3 Creando una buena impresion con tu embalaje

Tema 4 Prestando atencién a los métodos de pago.
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Modulo: Resultados del aprendizaje

Modulo 2 — Comercio electrénico

Texto de introduccion: En este modulo aprenderas los conceptos basicos del comercio electronico y en qué consiste. Los cursos de comercio electronico

pueden ser invaluables para que su negocio comience con el pie derecho. Las habilidades que aprenderas en este médulo te ayudaran a crear tu negocio

de comercio electronico y a tener éxito en él, jy te divertirds completando el curso y poniendo todo en practica!

Conocimiento

Declaraciones de lo que sabe un alumno:

- un alumno obtendra conocimientos
basicos de marketing y comercio electronico,
aprendera mas sobre lo que es importante
en la investigacion de mercado y en la
elaboracién de un plan de marketing, asi

como sobre precios y
envios - un alumno aprendera mas sobre el

crecimiento de las ganancias y una orientacién

mas precisa al consumidor

Habilidades

Declaraciones de lo que es un estudiante
entender:

- comercio electronico, marketing, atencién al
cliente, analisis de marketing

- Gestion del tiempo, pensamiento critico.

Competencias
Declaraciones de lo que un alumno es capaz

de hacer al finalizar un proceso de aprendizaje:

- el alumno dominara la resolucion de problemas,

la formacion de equipos y la toma de decisiones

- un alumno dominara la competencia digital

empresarial y
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Video introductorio

jHola todos!

En este video para el médulo 2, cubriremos los conceptos basicos del comercio
electronico vy, al final de las lecciones, podra realizar investigaciones de mercado,
crear un plan de marketing y crear un sitio web, ademas de comprender los precios. y

envio, mientras te diviertes haciéndolo ©
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Unidad 1: Como vender online
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Tema 1: Investigacion de mercado

» consiste en recopilar informacion sobre las necesidades y preferencias de los potenciales
clientes

« definir grupos objetivo, lo que permite a los especialistas en marketing centrarse en aquellos con
mayor probabilidad de comprar el producto (se puede hacer realizando encuestas y comentarios

de los clientes, entendiendo que el producto no es para todos, requiere conocer a su audiencia).

* determinar los beneficios de su oferta, por ejemplo, monitoreando los precios de la

competencia

* analizar la competencia (identificar a los competidores, recopilar informacién sobre ellos, analizar

fortalezas y debilidades y determinar su ventaja competitiva)



Machine Translated by Google

Tema 2: Determinacion del precio competitivo

* la fijacion de precios competitivos es una estrategia en la que el precio de un producto se fija en linea con

precios de la competencia

* los clientes no piensan en los costos de produccion, sino que consideran subjetivamente el valor de un

producto.
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Tema 3: Creacion de un plan de marketing

* se trata de formalizar como pretende dirigir el trafico a un sitio web y convertirlo de

usuarios potenciales a clientes

* el plan especifica exactamente como una empresa pretende utilizar el marketing de comercio electrénico.

Canales para atraer, convertir y retener clientes.
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Tema 4: Elegir una plataforma y elegir un modelo de negocio

- al elegir una plataforma, hay algunos factores a considerar; por ejemplo, ciertos datos demograficos
de la audiencia, porque algunas plataformas se dirigen a datos demograficos especificos con mayor

eficacia que otras.

* elegir un modelo de negocio: dropshipping versus cumplimiento versus modelo de inventario
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Tema 5: Almacenamiento, embalaje y entrega

-
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Tema 6: Creacion de un sitio web y opciones de pago

. | i I

« determinar las caracteristicas y funcionalidades necesarias del sitio web variara segun el modelo de negocio y las

necesidades unicas.

* crear una lista de funciones que necesita el sitio web de comercio electrénico

Opciones de pago
- al crear una tienda en linea, es valioso conocer las formas de pago que los
clientes utilizan o prefieren
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Tema 7: Creacion de contenido de sitio web y SEO

* por ejemplo, libros electrénicos, folletos de productos, publicaciones de blogs, redes sociales y videos.
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Tema 8: Iniciar canales de marketing

* Meta (FB, 1G), Google, YouTube, TikTok

* permite a las empresas conectarse con los clientes en tiempo real, generando confianza y lealtad

entre clientes

- también ayuda a aumentar el trafico, los clientes potenciales y las ventas al permitir que las

empresas lleguen a una amplia gama de audiencias objetivo de manera rentable.
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Unidad 2: Cémo poner los precios correctamente
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Tema 1: Precios

» La fijacion de precios puede ayudar a determinar cuantas ganancias obtendra alguien
sus ventas. El precio de los articulos es algo que todo cliente mirara. Puede

determinar como es. exitoso de alguien negocio

vuﬂ COMPETITION

By ST TR

% Morket Share wvue—wm

F G Conert cstoner
QUALITY O ki PROFITABILITY [ Convert cusoner
ROUCL BT RALSTIC b

POSITIONING &t R/ e e A



Machine Translated by Google

Tema 2: Encontrar el precio correcto

* Hay 3 aspectos del costo de produccion que deben considerarse:

» Costo de materiales

» Costo de mano de obra (el tiempo y dinero que se necesita para trabajar en los productos; tenga en cuenta aspectos como la gestion del envio y el servicio
al cliente) » Gastos adicionales
(enumere todos los costos operativos que afectan un producto especifico, desde marketing hasta

tinta de caja registradora)
* Ahora, sume los materiales, la mano de obra y los gastos para encontrar el costo total de produccion
de un articulo especifico. Luego, considere la cantidad del articulo que puede vender y luego divida

el costo total de produccion por esta cantidad para obtener el precio de equilibrio (este es el precio

mas bajo al que puede venderlo y no perder dinero).
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Tema 3: CoOmo encontrar el beneficio deseado

« Cuando sepa cual es el precio mas bajo que puede cobrar, debera averiguarlo.
¢, Cuanta ganancia quieres obtener? Encuentra el beneficio total que te permitira alcanzar un

Marco phjetivo razonable. en a razonable tiempo
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Tema 4: Estudia los precios de tus competidores

* Al asegurarse siempre de que sus precios -
sigan siendo relevantes para el
mercado, sera menos probable que los

compradores recurran a sus

competidores y sera mas probable que

compren los bienes y servicios de su empresa. -
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Tema 5: Determinacion de precios mayoristas y minoristas

* El precio mayorista es la suma que un mayorista o distribuidor paga a un fabricante por su

bienes.

* El precio minorista que establezca para cualquier articulo determinado debe incluir el costo del articulo, asi como

cualquier marca que hagas beneficiarse de la venta el.
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Unidad 3: Entrega y embalaje efectivos
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Tema 1: Envio y embalaje

* Es crucial considerar una variedad de opciones de envio y tomar una decision informada en cuanto a
lo que funciona para sus clientes y su negocio. Durante el embalaje, asegurese de

todo llega intacto. Limite el tamafno y el peso tanto como sea posible,
manteniendo el paq@éte proporcidif a su
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Tema 2: Encontrar el socio de envio adecuado y mantener registros
de envio ordenados

» Cuando busque socios, piense en la rapidez con la que pueden hacer llegar sus paquetes a sus
clientes y el precio que le van a cobrar. Busque socios que puedan ayudarle a minimizar los costos.

Muchos transportistas cobran menos si imprime sus propias etiquetas o paga en linea.

* Mantenga una lista de los pedidos que se van a enviar, incluidas las fechas de envio y el seguimiento.
numeros.
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Tema 3: Crea una buena impresion con tu packaging

» Cuanto mas preste atencioén al estilo de su empaque, mas probable sera que sus
clientes se sientan bien con lo que compraron y sera mas probable que le vuelvan
a comprar. Ser creativo.
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Tema 4: Prestar atencion a los metodos de pago

- Las tarjetas de crédito son la forma de pago en linea mas popular en algunos paises. Para aquellos
gue quizas no tengan una tarjeta de crédito o una cuenta bancaria, las transferencias bancarias
en linea, los sitios web maoviles y las opciones de pago en efectivo son algunos métodos

alternativos para comprar en linea facilmente . Es importante saber como le gusta pagar a su cliente.
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Actividad de aprendizaje 1: Titulo

Proporcione aqui herramientas y ejercicios practicos relevantes para la seccién especifica y elabore un mini kit de herramientas
(idealmente de 3 a 5 actividades de aprendizaje por mdédulo, 1 por unidad). La siguiente tabla proporciona una estructura para las
actividades. Describa cada actividad dentro de la tabla. Proporcione materiales adicionales para una actividad como una lista de enlaces
0 como un anexo (por ejemplo, folletos, imagenes, graficos, tablas, presentaciones, juegos, mapas mentales, videos, etc.). La tabla

estd llena de un ejemplo.

Meta educativa Tipo de actividad Contenido Materiales adicionales
Conocimientos y Ejercicio individual/ Después de revisar el
habilidades relacionados csimulacion Modulo 2, hacer una

_ - _ o https://www.youtube.co
Comercio electrénico — investigacion de mercado ; m/reloj7Zv=mUIYuYoo
Como vender online y recopilar informacion sobre 5y
fijar precios necesidades y
correctamente preferencias de https://www.youtube.com/watch?

clientes potenciales y | =H2oM3QnRQ _
escriba sobre como =
encontraria el precio

adecuado para su

producto


https://www.youtube.com/watch?v=mUlYuYooV5Y
https://www.youtube.com/watch?v=mUlYuYooV5Y
https://www.youtube.com/watch?v=mUlYuYooV5Y
https://www.youtube.com/watch?v=H3r9M3QhnNQ
https://www.youtube.com/watch?v=H3r9M3QhnNQ
https://www.youtube.com/watch?v=H3r9M3QhnNQ

Evaluacion
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Pregunta 1:

¢ En qué consiste la investigacion de mercados?

a) Manipular el comportamiento de compra

b) Recopilar informacion sobre las necesidades y preferencias de los clientes potenciales

c) Explicar el comportamiento del consumidor

Respuesta correcta: b) Recopilar informacién sobre las necesidades y preferencias de los clientes potenciales
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Pregunta 2:

¢ Qué es la fijacion de precios competitivos como estrategia empresarial?

a) Establecer un precio que sea significativamente mas alto que el de la competencia para transmitir un valor superior

b) Fijar un precio en funcién del coste de produccion del producto

c) Fijar un precio acorde con los precios de la competencia para seguir siendo competitivo en el mercado.

d) Fijar un precio mas bajo que el de la competencia para atraer clientes sensibles al precio

Respuesta correcta: c) Fijar un precio acorde con los precios de la competencia para seguir siendo competitivo en el mercado.
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Pregunta 3:

¢, Cual es la importancia del precio para una empresa?

a) El precio determina la cantidad de competencia en el mercado.

b) El precio impacta directamente en la calidad de los productos o servicios ofrecidos.

c) La fijacién de precios ayuda a determinar el éxito financiero general de una empresa al influir en el margen de beneficio.

d) El precio afecta la cantidad de clientes que una empresa puede atraer.

Respuesta correcta: c) La fijacion de precios ayuda a determinar el éxito financiero general de una empresa al influir en el margen de beneficio.
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Pregunta 4:

Los siguientes son aspectos del costo de produccion, ¢excepto cual?

a) Gastos adicionales

b) Costo de la investigacion

c) Costos laborales

d) Costo de materiales

Respuesta correcta: b) Costo de la investigacion



Machine Translated by Google

Pregunta 5:

¢, Cual es la forma de pago online mas popular en algunos paises?

a) Tarjetas de débito

b) Transferencias bancarias

c) Contra reembolso

d) Tarjetas de crédito

Respuesta correcta: d) Tarjetas de crédito.
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Resumen

Por favor mencione aqui los aprendizajes, hallazgos o también sugerencias/consejos mas importantes que el

beneficiario no debe olvidar al pasar al siguiente paso del proceso. Mantenga el formato de vifietas.

* En la investigacién de mercado, es importante definir los grupos objetivo, determinar los beneficios de su
ofertar y analizar la competencia.

* El plan de marketing especifica exactamente cémo una empresa pretende utilizar los canales de
marketing de comercio electronico para atraer, convertir y retener clientes.

* Tres aspectos de los costos de produccion son el costo de los materiales, el costo de mano de obra y los

gastos adicionales. *+ Cuanto mas preste atencién al estilo de su empaque, mas probabilidades habra de que

sus clientes se sientan bien con lo que han comprado y sera mas probable que le vuelvan a comprar.
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Mas material

* Proporcione sugerencias para lecturas adicionales, cuestionarios utiles para realizar, material de video para

ver o cualquier otro material que parezca adecuado para respaldar el proceso de aprendizaje.

https://books.google.hr/books?hl=hr&Ir=&id=AghLJOIpRrwC&oi=fnd&pg=PR9&dg=how+to
+vender+en linea&ots=5xYATrdA9c&sig=1593nrJUbGpwiuRthKuxvF2dyp0&redir esc=y#v=one
pagina&q=como%20t0%20vender%20en linea&f=false

https://books.google.hr/books?hl=hr&Ir=&id=49uADQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT4&dg=how+t
o+vender+en linea&ots=Lng3v4tqAg&sig=VdCiGGfW5KvnO0x3eDEafsg13Ps&redir esc=y#v=0
nepage&q=como%20t0%20vender%20online&f=false



https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=AghLJOlpRrwC&oi=fnd&pg=PR9&dq=how+to+sell+online&ots=5xYATrdA9c&sig=1593nrJUbGpwiuRthKuxvF2dyp0&redir_esc=y#v=onepage&q=how%20to%20sell%20online&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=AghLJOlpRrwC&oi=fnd&pg=PR9&dq=how+to+sell+online&ots=5xYATrdA9c&sig=1593nrJUbGpwiuRthKuxvF2dyp0&redir_esc=y#v=onepage&q=how%20to%20sell%20online&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=49uADQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT4&dq=how+to+sell+online&ots=Lnq3v4tqAg&sig=VdCiGGfW5KvnO0x3eDEafsg13Ps&redir_esc=y#v=onepage&q=how%20to%20sell%20online&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=AghLJOlpRrwC&oi=fnd&pg=PR9&dq=how+to+sell+online&ots=5xYATrdA9c&sig=1593nrJUbGpwiuRthKuxvF2dyp0&redir_esc=y#v=onepage&q=how%20to%20sell%20online&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=49uADQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT4&dq=how+to+sell+online&ots=Lnq3v4tqAg&sig=VdCiGGfW5KvnO0x3eDEafsg13Ps&redir_esc=y#v=onepage&q=how%20to%20sell%20online&f=false
https://books.google.hr/books?hl=hr&lr=&id=49uADQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT4&dq=how+to+sell+online&ots=Lnq3v4tqAg&sig=VdCiGGfW5KvnO0x3eDEafsg13Ps&redir_esc=y#v=onepage&q=how%20to%20sell%20online&f=false
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Referencias

Ejemplos de referencias de la séptima edicion de APA:

Para articulos:

Apellido, AA (Afo). Titulo de la obra. Titulo de la publicacion en cursiva, volumen en cursiva(nimero), paginas. doi o enlace

Oliver, KL y Lalik, R. (2004). Investigacion critica sobre el cuerpo en las clases de educacion fisica de nifias: una perspectiva
postestructural critica. Revista de Ensefianza de Educacioén Fisica, 23(1), 162-195. https://doi.org/10.1123/jtpe.23.2.162

Para libros:

Apellido, AA (Afo). Titulo en cursiva. Editor.
Spiegel, D. (1981). Leer por placer: Pautas. Asociacion Internacional de Lectura.
Para capitulos de libros:

Apellido, AA, & Apellido, AA (ARo). Titulo del capitulo. En A. Surname & AA Surname (Eds.), Titulo del libro en cursiva (pags. xx-xx).
Editor.

Aron, L., Botella, M. y Lubart, T. (2019). Artes culinarias: El talento y su desarrollo. En RF Subotnik, P. Olszewski-Kubilius y FC Worrell (Eds.), La psicologia del
alto rendimiento: desarrollar el potencial humano en talento de un dominio especifico (pags. 345-359). Asociacion Americana de Psicologia. https://doi.org/
10.1037/0000120-016



https://doi.org/10.1037/0000120-016
https://doi.org/10.1123/jtpe.23.2.162
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Citas en el texto

Ejemplos de citas de la séptima edicion de la APA:

Si hay 1 o0 2 autores, la primera y sucesivas veces que se cite se debera mencionar a todos los autores.

Si hay 3 o mas autores, el apellido del primer autor y “et al.” desde la primera vez que se citan (en referencias

SE CITA TODOS LOS AUTORES).
PARAFRASEANDO

Si bien se han demostrado mejoras en la capacidad aerdébica después de 8 a 12 semanas de entrenamiento (Eather et al., 2016; Goins,
2014; Heinrich et al., 2014; Murawska-Cialowicz et al., 2015; Smith et al., 2013), solo Goins (2014) obtuvo resultados significativos.

Mejoras en la capacidad anaerdbica después de 6 semanas del programa CrossFit.

COTIZACIONES

Diaz y Hernandez (2010), consideran que el aprendizaje cooperativo es “el uso pedagégico de una pequefia comunidad, en la que

los estudiantes trabajan juntos para incrementar su formacion y la de los demas miembros” (p. 87).



