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¿Qué es vender? No hay mejor forma de empezar la lectura de 
El gran libro de la venta online que aclarando el significado real 
del verbo vender. Nos vamos a pasar páginas y páginas ha-
blando sobre este concepto y antes de entrar en cuestiones 
más avanzadas debemos precisar qué es la venta.

Las ventas son un sistema que ha existido desde siempre, 
pero no fue hasta la Revolución Industrial cuando se empe-
zaron a desarrollar las relaciones comerciales como las cono-
cemos hoy en día. En la llamada era de las ventas, durante la 
primera mitad del siglo xx, aparecieron los primeros vende-
dores en Europa que, tras quedar sus industrias devastadas 
por la Segunda Guerra Mundial, se vieron obligados a vender 
para poder subsistir y reconstruir sus pueblos y ciudades.

Tradicionalmente la venta, y sobre todo quien se dedicaba 
a ello, no gozaba de muy buena reputación. A lo largo de la 
historia, siempre ha estado mal visto el oficio de comerciante, 
como si vender fuera sinónimo de alguna actividad fraudulenta 
o engaño, cuando en realidad si no hubiera existido este oficio, 
no habría habido productos o servicios que se vendieran, y no 
se habrían podido satisfacer las necesidades del momento, ni 
solucionar problemas o cubrir nuestros deseos.

Y lo cierto es que todos somos vendedores. Desde el niño 
pequeño que intenta conseguir algo de sus padres, hasta el 
adulto que te propone una excursión a la montaña y quiere 

que lo acompañes. Estos casos no implican una transacción 
económica, pero sí emocional. Y en ambos casos se intercam-
bia valor, que es al fin y al cabo el objetivo de la venta.

Para mí la venta es sinónimo de ayudar. Y así es como me 
gustaría que tú lo vieras a partir de ahora, especialmente si 
tienes un negocio. Porque de no darle la importancia y el valor 
que esta acción tiene, podría no sobrevivir por mucho tiempo. 
Una empresa sin ventas es igual a una empresa sin clientes, 
y si no hay personas a las que ayudar, la empresa no existe.

la venta es sinónimo  
de ayudar

<< Convierte a los extraños en tus amigos. 

Convierte a los amigos en clientes.  

Convierte a los clientes en vendedores.>>

 Seth Godin      
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Un ejemplo que me gusta usar en este caso es el de las 
personas que quieren adelgazar. Si quieres adelgazar y estar 
en forma, pero ni entrenas ni llevas un estilo de vida saludable, 
no vas a conseguir adelgazar. Para que puedas sentirte mejor, 
necesitas cambiar tus hábitos por otros más sanos, y para que 
tu empresa pueda crecer y ser líder en el mercado necesita 
vender.

El problema aparece cuando la venta se lleva a cabo al 
margen de una estrategia «ganar-ganar» o, como es más 
conocida en inglés, win-win. Una venta válida es aquella que 
siempre se realiza bajo el único fin de ayudar a los clientes a 
realizar una transformación, a mejorar algún aspecto de su 
vida o a hacerlos más felices. Vender es ayudar y si lo tienes 
siempre presente, nunca más te costará hacerlo. Es más, te 
sentirás obligado a hacerlo porque si de alguna u otra manera 
puedes mejorar la vida de alguien, será un deber moral.

Lo que sí que hay que destacar es que los procesos de 
venta tradicionales se han quedado obsoletos. Los nuevos 
negocios no persiguen a sus clientes, ni llaman a su puerta 
para decirles que compren, tampoco dependen de un espacio 
físico ni de un horario comercial en el que atenderlos. Sus 
ingresos no están limitados por estas variables. Los nuevos 
negocios son escalables, venden en 24/7, no tienen barreras 
geográficas y aportan libertad.

A lo largo de este capítulo ahondaremos más en cada una 
de esas cualidades para entender la gran oportunidad que 
presentan y lo que realmente significa para un negocio la 
venta online.
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Te invito a que pienses en un negocio cualquiera, de los de 
puedes encontrar cuando vas paseando por tu ciudad, y vamos 
a usar como ejemplo una zapatería. El señor que la regenta 
normalmente vende sus zapatos a las personas que viven o 
trabajan por la zona, en horario de 10.00 a 14.00 y de 17.00 a 
21.00, y su número de ventas siempre dependerá del stock que 
tenga en la tienda.

Este modelo de venta está muy alejado de la escalabilidad, 
¿sabrías decirme por qué? Para que fuera escalable, el número 
de ventas que hace cada día no debería estar limitado por fac-
tores como la ubicación, el horario o el stock. Se podría decir 
que el funcionamiento descrito anteriormente está relacionado 
con los viejos negocios. Los nuevos negocios rompen cualquier 
barrera que pueda frenar su crecimiento e impulsan la escala-
bilidad a través de sus ventas.

 La escalabilidad 

Este libro es sólo una puerta para ayudarte a vender por 
Internet. Te he preparado una sección de recursos para 
que puedas seguir el camino que aquí te propongo. 
Accediendo a la sección de recursos encontrarás planti-
llas, vídeos con tutoriales y entrevistas que te ayudarán 
a profundizar y a aplicar lo que aprenderás en el libro.

Registrate en esta dirección web para acceder a todos 
los recursos del libro:  
www.libroventaonline.com/recursos



INTRODUCCIÓN A LA VENTA ONLINE 21

¿Y qué es exactamente  
la escalabilidad?

La escalabilidad es la capacidad que tiene 
un proceso, sistema o negocio de crecer 
de forma exponencial. Y en ventas eso 
significa incrementar la facturación, algo 
que se puede conseguir usando el poten-
cial de Internet.

El medio online ha hecho posible que 
las ventas en los últimos años puedan 
experimentar un crecimiento muy impor-
tante. Como hemos dicho anteriormente, 
hasta hace poco, quien tenía una tienda 
u ofrecía servicios profesionales sólo po-
día vender a las personas de su barrio, 
pueblo o ciudad, en el mejor de los casos. 
Pero ahora, gracias al mundo digital, 
puede vender a cualquier país del mundo.

Factores que impulsan  
la escalabilidad

La visibilidad global que nos da Internet, 
la automatización de procesos y el envío 
internacional han favorecido en gran 
parte que llegar y vender a personas que 
se encuentran a miles de kilómetros de 
distancia de ti sea hoy una realidad. Una 
realidad cada vez más normalizada, prin-
cipalmente debido a dos circunstancias 
sociales:

La digitalización del mercado está 
avanzando a pasos agigantados.

Los usuarios más reacios a la compra 
online la han probado y empiezan a 
confiar en ella.

Todo esto está propiciado por un cam-
bio en el comportamiento de los consumi-
dores, que se han visto obligados a 
familiarizarse con el e-commerce y el 
mundo digital tras la grave crisis sanitaria 
que sufrimos durante 2020.

Por otro lado, desde el punto de vista 
del emprendedor o empresario, el acceso 
a la creación de páginas webs cada día es 
más sencillo y económico. Las nuevas 

tecnologías nos están facilitando mucho 
el trabajo y, además, existen herramien-
tas para que incluso personas sin conoci-
mientos técnicos puedan crear su primera 
página web.

Las redes sociales también juegan un 
papel muy importante en cuanto a expo-
sición. Tener presencia en ellas, compartir 
contenido e interactuar con el público es 
una forma de acercarse a potenciales 
clientes.

Es cierto que para conseguir resultados 
hay que seguir una estrategia efectiva (no 
entraremos en detalle, porque no es objeto 
de este libro, en El gran libro de los negocios 
online puedes encontrar más información 
sobre esto), pero el gran potencial que hay 
en Internet para impulsar los ingresos de 
un negocio es incuestionable. 

Además, la automatización de los pro-
cesos de ventas también ha facilitado que 
los negocios puedan asumir la gestión de 
un número más elevado de transacciones. 
Hoy en día se pueden automatizar muchos 
de los procesos debido a que hay muchos 
tipos de sistemas y herramientas para ello, 
que veremos en capítulos posteriores.
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 La venta 24/7 

Todos estos factores que acabas de ver hacen posible que un 
negocio online esté generando ventas las 24 horas del día y los 
7 días de la semana ininterrumpidamente. A diferencia del 
negocio tradicional, cuyas ventas están limitadas al horario 
comercial, los nuevos negocios tienen en su naturaleza estar 
abiertos siempre.

Lo más interesante de todo esto es que las ventas llegarán sea 
de día o de noche, sea un día laborable o festivo. Quien lo desee 
podrá entrar a la web de tu empresa o e-commerce y realizar la 
compra que necesite, en el momento que lo necesite.

Venta de productos físicos
Los productos físicos se venden a través de e-commerce o 
tiendas online. Están perfectamente clasificados y organizados, 
como si de una tienda física se tratara, y es realmente fácil 
encontrar aquello que estabas buscando. Basta con elegir la 
categoría de producto en la que tienes interés, filtrar por tus 
preferencias y tendrás a tu disposición un listado de productos 
que cumplen con los requisitos que exiges. Todo esto en cues-
tión de segundos.

Gracias a la tecnología, la compra cada vez se puede hacer 
en menos clics, lo cual favorece la experiencia de usuario y las 
ventas online del negocio. Y el seguimiento de pedidos es tan 
exhaustivo que puedes saber casi en tiempo real dónde se 
encuentra tu producto.

Lo mejor de este sistema es que, aunque no haya nadie 
atendiendo el negocio en ese momento, el cliente no se sentirá 
solo ni desatendido. Los sistemas que llevan asociados la venta 
online en e-commerce permiten la confirmación de la compra 
al instante, la comunicación proactiva con el usuario e incluso 
poder seguir ofreciendo nuevos productos a sus clientes.las ventas llegarán sea  

de día o de noche, sea un 
día laborable o festivo
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Venta de productos digitales
La venta de productos digitales funciona de forma similar a los 
productos físicos, aunque con una diferencia importante: el 
acceso a ellos es inmediato. Es decir, el cliente puede comprar 
sus productos sea el momento que sea y acceder a ellos tras 
confirmar su pedido.

Una vez más la tecnología trabaja a nuestro favor y permite 
que, aunque no haya nadie atendiendo el negocio, puedan 
entrar clientes y ventas. El proceso apenas supone varios clics 
y a través de un sistema automatizado podemos dar las gracias 
por la compra, facilitar los datos de acceso al producto, hacer 
seguimiento del cliente y, según su comportamiento, ofrecer 
promociones personalizadas para que continúe adquiriendo 
nuevos productos. 

Las automatizaciones aportan mucha información de valor 
para las empresas o emprendedores. Sabiendo el tipo de emails 
que abren, los enlaces en los que hacen clic y la frecuencia con 
la que leen nuestras comunicaciones, podemos clasificar a los 
clientes y ofrecerles nuevos productos afines a sus preferencias. 
Esto multiplica el valor de la venta online.

Te he mencionado en varias ocasiones la automatización y 
los sistemas automatizados. De hecho, seguiré haciéndolo a lo 
largo del libro. Y antes de continuar me gustaría aclarar que, 
cuando hacemos referencia a estos conceptos, estamos ha-
blando de embudos de venta que te ayudarán a captar clientes 
potenciales y transformarlos en clientes ininterrumpidamente. 
Los trataremos en profundidad en el capítulo 16 de este libro.

Venta de servicios
En el caso de los profesionales que ofrecen sus servicios a los 
demás, la venta online va a depender de la estrategia del mismo. 
Pueden contratarse directamente desde la web, o hacerlo a 
través de sesiones más personalizadas si el servicio a ofrecer 
así lo requiere.

Sea cual sea el caso, estos profesionales pueden recibir 
solicitudes de demanda de sus servicios las 24 horas del día y 
los 365 días del año, igual que en un e-commerce, e incluso 
cobrar un importe en concepto de reserva para asegurar el 
compromiso de la persona interesada. Todo dependerá del 
tipo de servicio, estrategia y perfil del cliente al que se dirigen. 
Lo importante es que estarán disponibles para la venta en 24/7.

Además, hay plataformas como Upwork o Fiverr que son 
un mercado de servicios profesionales. En ellas puedes con-
tratar a un programador, un diseñador o un coach. El mercado 
de servicios profesionales también se ha transformado por 
completo, ya sea por la promoción directa que hace el profe-
sional usando su presencia y marca personal como a través de 
las plataformas que han estructurado este sector.
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Otra de las particularidades de la venta online es que, a dife-
rencia de la tradicional, no está limitada al lugar geográfico en 
el que se encuentra tu negocio o empresa. Usando el ejemplo 
anterior de la zapatería, sólo podrá vender sus productos a 
aquellas personas que vivan en el pueblo o ciudad en la que 
se encuentre la tienda. También es cierto que la única compe-
tencia que tendrá serán los negocios que tiene a su alrededor, 
aunque esto es otro tema a tratar, e incluso daría para un ca-
pítulo entero.

De lo que no cabe duda es que si este empresario se digita-
lizara y apostara por la venta online, podría tener clientes en 
otros lugares del país y del mundo. Hoy en día, existen negocios 
de todo tipo donde se ofrecen productos físicos, digitales, o 
servicios, que cierran ventas con personas que están en la otra 
punta del globo. Y gracias a las herramientas, softwares y apli-
caciones que tenemos a nuestra disposición, pueden recibir una 
atención de calidad y un producto o servicio acorde a lo que 
estaban buscando. Si es tu caso, podrías abrirte mercado en 
Argentina, Perú, Chile, Colombia, España, México, Estados Unidos, 
Canadá, Alemania, Suecia… Y tus ventas se dispararían.

Esto se traduce en un acceso a un mercado más grande, con 
nuevas oportunidades de negocio y más posibilidades de au-
mentar tus ingresos. Es cierto que la competencia será mayor, 
pero el público al que te diriges también y la verdad es que hay 
hueco para todos. En cifras reales, según el informe que ela-
boran cada año We Are Social y Hootsuite, a fecha de enero de 
2020, hay un total de 7.750 millones de personas con acceso 
a Internet en todo el mundo. Es decir, que los negocios online 
tienen 7.750 millones de posibilidades, frente a los negocios 
tradicionales, cuyo número está limitado a los habitantes del 
pueblo o ciudad donde estén instalados.

 La venta  
 internacional 




