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GENERACION C

El universo digital y cómo llegar a él.



.



Qué se discute hoy en las compañías

en relación al nuevo mundo digital?

• Como optimizar los medios sociales 

• Como manejar los contenidos web

• Como posicionar tu marca en 

comunidades

• Como crear ideas virales

• Como entablar conversaciones en 

entornos virales/culturales

• Como estimular a una generación crítica



Antes que nada, unas palabras sobre la 

generación C

No son  un promedio de edad sino un 

marco de pensamiento en personas 

conectadas, cuyos intereses y 

comportamientos se expresan a través 

del telón de fondo tecnológico de los 

nuevos medios. 

Estos comportamientos dictan cómo la 

Gen C interactúa entre sí, con las 

Marcas y con las ideas.



C por ??



Creadores Digitales

Creadores de Contenidos

Conectados

Co-creación

Customización

Comunidad

Curiosos

Control ‘C’



UNA GENERACIÓN ADICTA A LOS 

MEDIOS SOCIALES

El fenómeno del Video 

sharing  ‘15 segundos de 

fama’

100% de Gen C pertenece a 

una red social

Adictos a widgets y app

Remixing/mashing contenido

Periodismo ciudadano y life 

caching via blogs y 

microblogs

iTunes

MP3

MMORPGs

Avatars

iMovie

CGI

YouTube

iPod

DV cam

Blogs
PSP

BEBO

Apps

Wii

AV remixes

USB

MySpace

Chat rooms

IM

Camera phones

Twitter

Facebook

Mash-ups
Skype

UGC
Wordle

Online profiles

iPhone

Flickr

File sharing

Twitter

Wiki

HD

Widgets

Torrent

VOIP



PARA LA GEN C LA 

DECISIÓN DE COMPRA 

ES UN DEPORTE DE 

EQUIPO



Están constantemente conectados a sus 

pares en comunidades online, 

entregándose a sus consejos para todos

…. POR ES0 MISMO, EL CONTENIDO DE 

MARCA DEBE HABLARLE  AL COLECTIVO 

MáS QUE A LO INDIVIDUAL







MOBILE ES ‘MY MEDIO’  - SU 

VIDA ES CONSTANTEMENTE 

TRANSMITIDA A TRAVÉS DE 

SUS CELULARES

“EL TEST DE LOS 

CONTENIDOS DE UNA MARCA 

ES EL IPHONE”











NO PIENSE EN LA GEN C COMO EL 

DESTINO DE TU MENSAJE

PENSA EN ELLOS COMO LOS que 

TRANSMITIRAN TU MENSAJE



Que quieren estar conectados y  

PARTICIPAR en culturas reales y 

virtuales

Sus necesidades varían muy poco 

de mujer a hombre







1. CREAR HERRAMIENTAS Y APP 

QUE AYUDEN A LA GEN C PARA 

HACER COSAS…SACAR LO 

MÁXIMO DE LAS COMUNIDADES 

Y REDES



2. SER 

PROVOCATIVOS

al menos 1 riesgo 

en las redes al 

año



3. CREAR 

CULTURA..

NO SER ESPEJO 

DE UNA



NIKE NO CREA CAMPAÑAS, CREA FENOMENOS 

CULTURALES…Y LOS ENTREGA GRATIS



4. ILUMINA LUGARES, Y LLENALOS DE 

FANS, y cuenta una historia

http://www.youtube.com/watch?v=AR

wZ3scXQ7U

Flash mob PRO BICICLETA EN 

ALEMANIA

http://www.youtube.com/watch?v=ARwZ3scXQ7U


5. PREPARA PLATAFORMAS PARA 

CONTENIDOS QUE NO CREASTE

Empujar y motiva a los jóvenes en los medios  y permite que

a añadan su propia interpretación  a la marca. 

INVITA A LA MANIPULACION DE TUS 

CONTENIDOS



6. ESCUCHA A TUS FANS

Pasa tiempo escuchando 

comentarios de tus fans

….Te sorprenderán con ideas 

productivas, contenidos, widgets 

etc que los entretienen y hacen su 

vida divertida



AGREGA VALOR A LA ACCIONES DE LOS 

USUARIOS

Wrangler Jeans creo stands de lavarropas en los festivales al 

aire libre donde la Gen C puede lavar su ropa entre shows



7. GEN C respetan a 

sus pares que crean  

CONTENIDO REAL 



SPRITE ‘Truth Hunters’

thirstfortruth.com.au

Sprite puso on line su  ‘Brutal Honest Truth’. Una idea que lleva 

a  personas a filmarse y subir videos



8.CREA 

PROPIEDADES DE 

MARCA QUE 

ANCLEN EN LO 

LOCAL



9. 

EXPERIMENTA

SIEMPRE TENE UN MODO 

BETA

(Evolución, revoluciòn 

comprometete)



Gen C respetan las marcas que están 

constantemente experimentando 

con aplicaciones nuevas, más allá de los 

errores



10. LLEVA A LA GEN C DE 

VIAJE Y AVENTURAS

Y DEJALOS DESCUBRIR

“La juventud está genèticamente preparada para tomar 

riesgos, hoy parte de su vida està en al red, recrea 

riesgos y aventuras”

Dr Marvin Zuckerman, University of Delaware on 

‘Sensation Seeking Behaviour”



NOKIA’S N82 

‘URBANISTA DIARIES’ fue una idea de 

retrasmisión de viajes usando varios 

medios

Cuatro  bloggers fueron enviados alrededor del mundo con su  Nokia 

N82, grabando su viaje. Todo el proyecto fue transmitido por el canal de 

nokia en youtube. Los usuarios podian también mandar videos de los 4 

viajeros.



CONVERSACIONES

CONTINUAS

NO

CAMPAÑAS



Las decisiones de compra

son más del conjunto

que individuales



CREACIÓN CULTURAL



05/05/11



AVISO IMPORTANTE

Este documento, su texto y gráficos e imágenes, puede ser utilizado bajo una licencia Creative Commons de tipo Atribución, No-Comercial. En caso de utilizarse este material o de la creación de un derivado, la

atribución se debe respetar citando la fuente como “Actívate, Google España 2014” y expresamente, si es posible, mediante un enlace activo a http://google.es/activate. Revisado, marzo 2014.

Una iniciativa de

http://google.es/activate


Introducción al e-commerce



Conceptos básicos1

Introducción al e-commerce



Consiste en la compra y venta de productos o de servicios a través de medios

electrónicos, tales como Internet y otras redes informáticas.

Conceptos básicos 

Definición de e-commerce:

http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Internet
http://es.wikipedia.org/wiki/Redes_inform%C3%A1ticas


● Business to Consumer (B2C): comercio entre las empresas y los

consumidores finales. Venta directa a través de Internet.

● Business to Business (B2B): comercio entre empresas.

● Business to Business to Consumer (B2B2C): el cliente nuestro es una

empresa pero el cliente que paga es minorista (Concesionarios de coches)

● Peer to Peer (P2P): relación entre pares. Un sistema de red donde los

archivos se reparten en diferentes computadoras y los usuarios acceden a

unas u otras mediante un servidor central.

● Consumer to Consumer (C2C): comercio entre particulares. Puede ser en

modo subasta, venta directa o clasificados.

● Otros, por ejemplo Government to Consumer (G2C).

Tipos de e-commerce:

Conceptos básicos



Las plataformas de e-commerce más conocidas son generales AMAZON EBAY MERCADO LIBRE”. Estas plataformas 

distribuye NO producen

Aportan valor situándose entre el fabricante y el consumidor.

¿Por qué existen los “pure players” en comercio electrónico?

El fabricante llega al 

consumidor
Agrega oferta y asesora al 

consumidor

Oferta amplia 

y estructurada

El B2C es retail:

Conceptos básicos



Desaparecen las limitaciones físicas: la principal es la propia tienda. 

Consecuencia:

No vemos al cliente

El B2C es venta a distancia:

Conceptos básicos



El comercio electrónico está soportado por tecnologías de la información.

Principal vía de acceso, conocimiento, 

comunicación y transacción.

Conceptos básicos

El B2C es tecnología:



B2C

Venta a distanciaRetail

Tecnología

Alineamiento entre elementos:

Conceptos básicos



2 Pasos Intermedios
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Mercado Libre

ConnectAmericas

http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf

Desembarco en E-Shops o Plataformas ya instaladas

http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf


Cuponeras Groupon

Marketing Digital Masivo

HOTSALE Black Friday



http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf

¡Compramos en todas partes!

http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf

¿Dónde compramos online?

Ventajas - Desventajas

http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf


● Los internautas compradores se comportan de manera diferente en procesos

diferentes (compra/comparación/búsqueda de información).

● Entender cómo usan los internautas compradores Internet para comprar es

vital para elegir y diseñar nuestro negocio.

Busca, compara y elige: online vs. offline

Cifras del comercio electrónico



http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf

Billetes y hoteles, lo más comprado online

Cifras del comercio electrónico



Aspectos clave del 

comercio electrónico
3
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La cadena de valor del e-commerce:

Aspectos clave del comercio electrónico

Fuente: Nacho Somalo



¡Ganar 

Pasta!

Beneficio = ingresos - costos

Primera ley del e-commerce:

Aspectos clave del comercio electrónico



● Es nuestra propuesta única o diferente de todos los

competidores, de valor creado para el cliente.

● El motivo por el cual nos compra a nosotros y no a otros.

Innovación Seguridad Precio

Unique Selling Proposition:

¿Cuál es nuestra USP? (Unique Selling Proposition)

Aspectos clave del comercio electrónico



VRIN

http://en.wikipedia.org/wiki/Resource-based_view

Cómo vamos a competir - ventaja competitiva:

No 

sustituibleInimitableValioso
“Raro” 

(escaso)

Ventaja 

Competitiva

Recursos y 

capacidades
Gestión

empresarial

No sustituible

Aspectos clave del comercio electrónico

http://en.wikipedia.org/wiki/Resource-based_view


V: es Valiosa.

R: es Rara, difícil de encontrar, escasa, diferencial.

I: es Inimitable.

N: es No sustituible por otra cosa, necesaria.

Leo Messi o Cristiano Ronaldo son ventajas competitivas:

● Valiosos para sus equipos (marcando goles).

● Escasos, no hay muchos como ellos.

● No es fácil imitarles o crear uno nuevo como ellos.

● La diferencia entre contar con ellos o no es importante.

Ventajas competitivas:

¿Cómo sabemos si tenemos una USP?

Aspectos clave del comercio electrónico

Fuente del ejemplo : Guillermo de Haro, “Corleone Business School”



NO BASTA CON TENER UNA VENTAJA COMPETITIVA,

HAY QUE SABER GESTIONARLA.

Ventajas competitivas:

● No es el mismo rendimiento el de Messi o Ronaldo con sus equipos

que con sus selecciones.

● Ellos siguen siendo la misma persona, el mismo recurso valioso.

● La clave está en la adecuada gestión de los recursos.

Aspectos clave del comercio electrónico

Fuente del ejemplo : Guillermo de Haro, “Corleone Business School”



¿Cuáles son sostenibles?

ÚNICOS MEJORES MÁS BARATOS

B2C

PRODUCTO SERVICIO PRECIO

Cómo vamos a competir. Ventaja competitiva:

Aspectos clave del comercio electrónico

Fuente: Nacho Somalo



HACER RENTABLE EL 

NEGOCIO A MP

Sólo un alto volumen te permite conseguirlo: el tamaño importa.

Estrategias a Medio Plazo (MP):

LOGRAR MASA 

CRÍTICA

REPARTO COSTES 

FIJOS

MINIMIZAR COSTE 

OPERATIVO

MARGEN DE 

CONTRIBUCIÓN +

Aspectos clave del comercio electrónico



● Michael Porter decía que las principales ventajas competitivas podrían ser

competir por liderazgo en costes o por diferenciación.

● Si tenemos una ventaja competitiva podemos conseguir rendimientos

superiores a la media del mercado.

Competir por liderazgo en costes o por diferenciación:

Margen

Costes Medios

Normal                   Costes                

Diferenciación

140

120

100

80

60

40

20

0

Aspectos clave del comercio electrónico

Adaptado de Michael Porter



Cadena de valor del e-commerce:

Aspectos clave del comercio electrónico

Fuente: Nacho Somalo
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Tasa de conversión:

Fuente: http://www.gorkagarmendia.com/wp-content/uploads/2009/06/embudo-ventas-internet.png

Aspectos clave del comercio electrónico

http://www.gorkagarmendia.com/wp-content/uploads/2009/06/embudo-ventas-internet.png
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Fuente: http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf

Medios de pago:

Tarjeta prepago.

Transferencia bancaria.

Domiciliación bancaria.

Tarjeta establecimiento.

Modalidades con menos de un 

10% de compradores.

Aspectos clave del comercio electrónico

http://www.ontsi.red.es/ontsi/sites/default/files/informe_ecomm_2013.pdf


● Se puede empezar probando. Vender servicios, productos digitales o simplemente empezar por algo

que empezó con un grupo de amigos escribiendo lo que les gustaría leer.

Ej: www.JotDown.es DISFRUTA

● La tecnología no es una barrera. Magento, Shopify o Arsys, ofertan tiendas básicas configurables.

Cualquiera puede hacerlo.

Ej: La tienda www. lopezlinaresvintagejewelry.com la creó María a sus 50 años

PRUEBA e INNOVA

● La clave es el cliente. Una tienda que arranca debe identificar a su cliente y su necesidad claramente

y gestionarlo de manera excelente para fidelizarle .

SERVICIO

● Si se hace bien, crecer es más fácil: buscar nuevos productos o modelos de negocio, incluso países

PIVOTA

Consejos para empezar:

Aspectos clave del comercio electrónico



Tecnología: la plataforma4
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Plataformas y tecnología:

Hay diversas opciones para crear una tienda:

● Comprar: contratar una empresa que realice la plataforma para nosotros.

Puede ser caro, si no vemos una ventaja clara en tener la tecnología y

evolucionarla quizá mala idea.

● Crear: implementar la tienda por nosotros mismos. Aquí hay varias

alternativas:

○ In House: contratar un equipo de desarrollo interno.

○ Usar una plataforma existente y adaptarla: Empresas como Arsys o

comerciosonline.com nos ofrecen este servicio; Magento o Wordpress

también son alternativas para crear tiendas de manera rápida y sencilla

sin ser experto en tecnología.

Tecnología: la plataforma

La plataforma es crítica. Sin ella no tenemos tienda.



El comercio electrónico

como plataforma de 

internacionalización

5
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Los mercados se vuelven globales.

Internet nos permite vender a todo el mundo (que esté conectado,

nos entienda, nos pague y podamos hacerle llegar el producto).

INTERNACIONALIZACIÓNEl comercio electrónico como plataforma de 

internacionalización

“Anywhere, anyhow, anytime”

En cualquier lugar, de cualquier modo y 

en cualquier momento.



Retos de la Internacionalización

● Logística.

● Tecnología.

● Marketing.

● Gestión de talento internacional.

● Idiomas y diferencias culturales.

● ¿Local o global?

El comercio electrónico como plataforma de 

internacionalización



INTERNACIONALIZACIÓN

FACTORES A TENER EN CUENTA

● Legislación Nacional Impositiva 

● Capacidad de Producción

● Stock - VELOCIDAD DE RESPUESTA

● Medios de pago, atención al cliente.

● Logística es vital.

● Potencial de crecimiento importante.

El comercio electrónico como plataforma de 

internacionalización



ARRANQUEMOS POR EL PRINCIPIO

Elaboración propia a partir de “Coaching organizacional”





¿ES IGUAL INTERNACIONALIZACIÓN Y 
EXPORTACIÓN?



3. ¿CUÁLES SON LOS FACTORES CLAVES PARA 
REALIZARLO?











































































































No hagas la página de Facebook
de una clínica odontológica.

Haz una Fan Page para hacer que las personas
aprendan a tener una sonrisa más linda.







No hagas la página de Facebook
de una agencia de viajes.

Haz una Fan Page para los que aman vivir
experiencias “por el mundo















Para entenderlo bien…





Gracias!


