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El producto para su venta en Internet

1. Presentacion

La Guia El producto para su venta en Internet permitira orientar al
empresario acerca de la adecuacion de su producto para su comercializacion en
la Red.

La guia muestra las variables que se deben tener en cuenta sobre el producto

para su venta en Internet.

NEGOCIO
ELECTRONICO 'E
REGION DE
MURCIA \= CECARM




El producto para su venta en Internet

2.Introduccion

Cuando una empresa decide que quiere vender en Internet puede plantearse la
siguiente pregunta: ¢Es mi producto adecuado para venderlo por este
medio? Si le seduce la idea de vender sus productos o servicios a través de la
Red, antes de volcar todos sus esfuerzos en el proyecto es aconsejable analizar

algunos aspectos relacionados con su producto.

Internet, como canal de venta, no tiene la misma naturaleza que los canales
tradicionales. En Internet, el consumidorno se puede relacionar
fisicamente con el producto, no se lo puede probar o tocar. En Internet, el
producto debe ajustarse a las exigencias del medio, a una infraestructura
singular, con unos procesos de venta y distribucién distintos a los utilizados en

los canales habituales.

Por ello, es preciso analizar algunas variables del producto antes de comenzar
una actividad comercial en la Red, tales como sucaducidad, su precio,
su nivel de estandarizacién o su tangibilidad, entre otros. Los productos
digitales, por ejemplo, han sido uno de los grandes descubrimientos de Internet,

y muchas empresas han iniciado una actividad comercial con ellos.

Ademés, un analisis previo de las ventajas e inconvenientes de la
comercializacion de su producto en Internet contribuye a una acertada
explotacion del mismo a través de este canal, identificando futuros obstaculos y
previendo posibles soluciones. En definitiva, esta guia acerca al empresario o
emprendedor una pequeia reflexiéon sobre los aspectos que se deben tener en

cuenta a la hora de comercializar un producto en Internet.

NEGOCIO
ELECTRONICO 'E
REGION DE
MURCIA m CECARM




El producto para su venta en Internet

3.Nivel de tangibilidad

El nivel de tangibilidad de un producto hace referencia a

su materialidad o inmaterialidad.

e Tangible es aquel producto o bien material susceptible de "ver" y/o
"tocar", como, por ejemplo: regalos, coches, joyas, libros, etc.

e Intangible es aquel producto o servicio inmaterial.

Producto Tangible

Los productos tangibles, a diferencia de los intangibles, pueden llegar a ser més

dificiles de vender en la Red por varias razones:

e Requieren la comprobacion de las caracteristicas fisicas alegadas. Si se
informa al cliente de que el material de un tejido textil es seda natural,
éste puede sentir la necesidad de tocarlo y verlo para comprobar la
veracidad de esta informacion.

e Exigen un canal de distribucion fisico o alternativo y sistema
logistico y de almacenaje. Los libros, prendas de vestir, material
deportivo, regalos, flores, joyas, material de oficina, material informatico,
material electrénico o alimentacién son algunos productos tangibles

comercializados actualmente en Internet.

Producto Intangible

e Los productos intangibles son aquellos que por su naturaleza no los
podemos ver o tocar. Estos productos pueden ser mas faciles de
comercializar en Internet ya que no necesitan un canal de
distribucion alternativo, puesto que la propia red funciona como

canal de distribucion.
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El producto para su venta en Internet

Estos productos, ademas, no requieren de una comprobaciéon. Los productos
intangibles o digitales benefician al comprador y al vendedor por las siguientes

razones:
Beneficios para el vendedor:

e Disminucion de los costos, consecuencia de la eliminaciéon del canal
de distribucion. Esta reduccién de los costes (almacenaje, transporte, etc)
se ve reflejada en la politica de precios.

e Facilidad y rapidez de distribucion.

Beneficios para el comprador:

e Inmediatez de entrega del producto. Un libro electronico se puede

conseguir segundos después de formalizar la transaccion.

En la Red, existen una gran variedad de productos intangibles: dominios,
espacios de almacenamiento para sitios web (hosting), e-books, software
(programas antivirus), suscripciones a revistas y diarios electrénicos, acceso a
contenidos privados, servicios financieros, tickets de avién, boletos para

conciertos, etc.

Actualmente, se estan desarrollando los microproductos. Una de las ventajas
de Internet reside en que se pueden comercializar algunos productos de forma
segmentada o fraccionada, de manera que el cliente solo paga una parte del
producto en funcion del uso que haga de él, como por ejemplo, comprar una

noticia de un diario electrénico o pagar por una consulta juridica.

Los productos tangibles son recomendables para modelos de negocio B2B.
Los productos intangibles son més recomendables para una e-shop o
una plataforma de colaboracion, donde los productos tienen un alto

contenido informativo.
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El producto para su venta en Internet

4_Nivel de estandarizacion

El nivel de estandarizacion de un producto hace referencia a su mayor o menor
grado de novedad y personalizacion. Un producto novedoso, innovador,
nuevo en el mercado, presenta un bajo indice de estandarizacion. El consumidor
no esta habituado a su uso, necesita informacién adicional para comprender sus

ventajas y/o su funcionamiento.

Un producto a medida también presenta un bajo nivel de estandarizacion. Por
ejemplo, un traje a medida o la instalaciéon de un sistema de aire acondicionado
son dos productos con un alto grado de personalizacion; las dudas,
modificaciones o sugerencias por parte del cliente pueden ser muchas. En el
ejemplo de la instalacion de aire acondicionado, habra que resolver dénde
instalar el aparato, cuando, de qué manera, etc, y todo ello teniendo en cuenta la

distancia de la red.

Sin embargo, un producto con un alto nivel de estandarizacion es més facil de

comercializar en Internet por varias razones:

e El producto habla por si mismo. Es mas facil identificar sus ventajas
y caracteristicas técnicas.

e Se compra lo que realmente se dice ser. Por ejemplo, una novela o
un cd de musica son productos cuyo contenido es invariable.

e Alcanza a un pablico mas amplio y heterogéneo. Una nevera o un
DVD son dos productos altamente estandarizados, que se pueden

comercializar de igual forma a un cliente espafiol o aleméan.

Los productos con un alto nivel de estandarizacién son mas recomendables para
tiendas electronicas, subastas y Marketplace. Los productos adaptados o
personalizados son més recomendables, por su parte, para las plataformas de
colaboracién, donde sus participantes comparten el desarrollo de un proyecto
o actividad empresarial muy especifico. Las subastas, por ejemplo, suelen

ofertar productos estandares, no excesivamente complejos.
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L 4

5.Composicién

La composicion define la variedad de piezas o elementos que componen un
producto para su comercializacién, lo que incide directamente en el proceso de
distribuciéon del producto y en la correspondiente pérdida o ganancia de la

confianza del cliente (retrasos, desperfectos, etc.).

En otras palabras, un mueble modular puede estar formado por varias piezas. Si
en el proceso de distribucion se pierde alguna de ellas, el producto final tendra
que ser devuelto o esperar la llegada de la pieza que falta. Esto puede generar en
el cliente cierto temor o miedo a iniciar una acciéon de compra de un producto de

estas caracteristicas.
Se pueden distinguir dos tipos de composicion de los productos:

e Composicion simple.

¢ Composicion compleja.

Si la composicion de su producto es compleja se debe cuidar el servicio de
atencion al cliente, haciendo hincapié en una politica de devolucion acertada,
sin incrementar innecesariamente los gastos de envio en caso de devolucién o

pérdida de producto.

Los productos con una composicion simple son mas recomendables para su
venta en subastas o centros comerciales virtuales. Los productos con
una composicion compleja, por el contrario, son més recomendables
para plataformas de colaboracion y comunidades virtuales,
organizadas en torno a un cliente especializado y familiarizado con esos

productos.
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6.Precio

El precio de un producto en Internet es otra variable que se debe tener en
cuenta a la hora de comercializarlo en la Red, donde la competencia esta mas

cerca que en otros canales de compra-venta.

El precio define la capacidad o posibilidad de negociacion. El precio de un

producto en Internet puede ser, en funcién de esa capacidad:
¢ Fijjo.
e Variable.
El precio variable, esto es, con una mayor capacidad de negociacion, es mas

aconsejable en Internet, donde la competencia es elevada y el cliente buscara

precios versatiles y negociables.

Los productos con un alto poder de negociacion son recomendables para
las subastas, donde la negociacion es su piedra angular, consecuencia del
sistema de pujas, o para los Marketplace, donde esta posibilidad es superior a
otros modelos de negocio. Sin embargo, no es recomendable un producto con

precio variable en una tienda virtual o un centro comercial virtual.
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7.Marca

La marca identifica y diferencia al producto en el mercado. Cuando una
empresa se plantea vender un producto o un servicio a través de Internet se
puede preguntar: ées mi marca lo suficientemente conocida en los

canales de venta tradicionales?

Si la marca esta asentada o posicionada en estos canales, en realidad, Internet se
convierte en un elemento de valor afadido que mejora y facilita al cliente la
adquisicion del producto. En otras palabras, Internet pasa a ser un canal de

comercializacion alternativo y complementario al tradicional.

Si, por el contrario, el producto no cuenta con el respaldo de una marca
conocida y de confianza, la empresa tendra que incrementar sus esfuerzos y
recursos en crear valor de marca para ganar confianza en el cliente, algo dificil
pero no imposible en un negocio electrénico. La calidad de la web o una buena

promocién en directorios y buscadores facilita la construcciéon de esta marca.

Por lo tanto, la variable marca de un producto dota a este de un valor
importante en las transacciones online: la confianza. En Internet, el comercio
se realiza sin contacto fisico con la empresa o el vendedor. El cliente confia en
que ésta le enviara el producto solicitado, le cobrara el importe indicado y no

habra problemas en el proceso de entrega.

Si ese producto esta respaldado por una marca soélida y conocida, esto

garantizara la venta de ese producto.

Ademés, la marca facilita la identificacion del producto y su rapida localizacion,
sobre todo, en un mercado saturado como el de Internet. La marca ademas
suele estar asociada acalidad del producto, uno de los valores mas

demandados por los compradores de Internet.

Un producto con una marca de prestigio serA mas recomendable para
una tienda electronica o una plataforma de colaboracion, frente a un
Marketplace, donde la marca no tiene tanto valor, o una subasta donde ésta no

importa.
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8.Informacion del producto

La informacion del producto hace referencia a dos aspectos:

e Indica la cantidad y calidad de la informacion que acompana al
producto tanto para el proceso de venta como para el de postventa.

e Indicala informacion que se requiere para ser comprado.

Con respecto a la primera caracteristica, no todos los productos acompaiian la
misma cantidad de informacion en el proceso de venta o postventa. Por ejemplo,
la venta de un ordenador o un coche por Internet precisa una informacion
exhaustiva, normalmente demandada por el cliente, acerca de sus
caracteristicas técnicas, financiacion, garantia, etc. Sin embargo, un libro o un
CD no necesitan tanta informacién o documentacién adicional para completar

un proceso de venta.

Este aspecto, por lo tanto, se debe tener en cuenta, sobre todo, a la hora de
configurar el catdlogo de productos. El cliente debe acceder a la mayor cantidad
de informacion de aquello que pretende comprar, pues, de lo contrario, puede

que desista y abandone el comercio.

Con respecto a la informacién que se requiere para ser comprado, si
el asesoramiento necesario para la compra es preciso que sea brindado por
un experto o vendedor especializado, puede que el producto pierda
posibilidades de compra en Internet. Algunos negocios, por ejemplo, han

habilitado un servicio de chat para resolver consultas o dudas.

Las comunidades virtuales o plataformas de colaboracion son
recomendables para productos que exigen informacion exhaustiva. Esta
informacion no es tan importante en los productos de una subasta o un centro

comercial virtual.
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9.Caducidad

La caducidad hace referencia al tiempo de vida de un producto. Indica si
este tiene una fecha maxima de uso, consumo o vigencia o, por el

contrario, su periodo es ilimitado.

En Internet, salvo los productos digitales, que se pueden obtener de inmediato,
todos los bienes tangibles se distribuyen a través de un soporte fisico. Esta

distribucion conlleva un intervalo de tiempo determinado.

Un producto con unalto indice de caducidad, como los alimentos
perecederos, por ejemplo, es méas dificil de vender en Internet. Por ejemplo, la
tienda virtual de Mercadona permite la venta de sus productos a través de

medios teleméticos a clientes que residen cerca del establecimiento fisico.

Los productos con un escaso nivel de caducidad, como una bicicleta, por
ejemplo, son mas faciles de vender a través de Internet, ya que el cliente no se

preocupa del factor tiempo.

El Marketplace, por ejemplo, puede ser una oportunidad para ofertar productos
caducos, al igual, que una subasta. Las subastas, por ejemplo, son modelos
idoneos para productos que estan a punto de perder su valor, perecederos,
debido a la alta posibilidad de negociar el precio, como los billetes de avion o los

paquetes turisticos.
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10. Stock

El stock define si el producto que la empresa pretende comercializar a través de
Internet forma parte de la dinamica de produccion habitual o es fruto de

un excedente de produccion.

La primera alternativa de stock es méas adecuada para una tienda virtual donde
las ventas dependen de las acciones de compra del cliente, o para un mercado
electronico. Sin embargo, la subastaes un negocio recomendable para
productos excedentes, fruto de un exceso de stock, donde hay una necesidad

urgente de darles salida, sin importar hacer alguna concesion en el precio.
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11. Nivel de singularidad

El nivel de singularidad identifica la cantidad de proveedores existentes y
la facilidad de localizacion de un producto o servicio en los canales

tradicionales.

Un producto, como una obra de arte, por ejemplo, tiene un nivel de singularidad
alto, lo que supone mayor dificultad para localizarlo en los canales de venta. De
igual forma, los productos de coleccionistas, las artesanias locales o los servicios
altamente especializados tienen mayor dificultad de ser localizados que los

bienes o servicios habituales.

En este sentido, unproducto singulares mas recomendable
para plataformas de colaboracién o subastas, que para marketplaces, por

ejemplo.
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12. Importancia del producto

Este aspecto identifica si el producto a comercializar constituye el producto
estrella de la compania, por cuota de mercado o reconocimiento, o es un

producto o servicio de segundo orden.

Los productos secundarios tendran cabida, por ejemplo, en una subasta,
mientras que los productos estrella son mas recomendables para plataformas de

colaboracion.
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13. Grado de innovacion

El grado de innovacion de un producto indica si éste se presenta
como innovador, con escasa competencia, o es un producto poco innovador,

con una competencia elevada.

Internet es un mercado masificado, por lo que la innovaciéon del producto es un
aspecto que se debe tener en cuenta, siempre que este caracter lo diferencie

de sus competidores.

Los productos imitados se localizaran, en un centro comercial virtual, donde el
interés de este modelo de negocio no reside en la exclusividad de lo ofertado,

sino en la reduccion de costes o la competitividad de los precios.

Al contrario, un producto innovador es mas recomendable para negocios de

Marketplace, donde la competencia es elevada.

NEGOCIO
ELECTRONICO 'E
REGION DE
MURCIA \= CECARM




El producto para su venta en Internet

14. Conclusiones

En definitiva, el objetivo de esta guia no es hacer una clasificacién de producto
optimo y excluyente. La conclusion de esta guia es que en Internet se puede
comercializar cualquier producto, aunque no de la misma forma, es decir,
lo que cambia son los objetivos y las estrategias. Asi, un libro no se vendera

siguiendo los mismos pasos que el ultimo modelo de un coche deportivo.
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