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Los medios sociales han ido adquiriendo una 
mayor importancia en estos últimos años, 

llegándose a convertir en tendencia, tanto en el 
ámbito de la información como actualmente en el 

de la venta y la promoción de servicios y 
productos.  
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Esta tendencia ha generado que las 
empresas y organizaciones empie-
cen a vender sus productos directa-
mente por medio de las redes socia-
les, e incluso valorar qué redes 
sociales les permiten llegar a más 
clientes reales o potenciales según 
el tipo de servicio o producto. 
Como hemos comentado, ya no es 
solo realizamos la promoción o 
publicidad de aquello que ofrece-
mos a través de estos canales, sino 
que ya se permite realizar directa-

mente la compra o adquisición a 
través de ellas. 

Por lo tanto, el comercio social o 
social commerce, podemos enten-
derlo como el tipo de comercio que 
se apoya en las redes sociales para 
la consecución de sus objetivos, 
basados en la promoción y la com-
pra-venta de productos y servicios 
a través del canal online. 

Esta idea de tipo de transacción 
fue desarrollado en primera instan-

cia por David Biesel, para referen-
ciar los contenidos publicados en 
plataformas de comercio electróni-
co, y posteriormente fue Steve 
Ruben el que incluyó la importancia 
de las redes sociales en estas accio-
nes, definiéndolas como aquellos 
mecanismos que permiten a los 
compradores acceder a valoracio-
nes y opiniones de personas que 
habían consumido productos o ser-
vicios relacionados con su búsque-
da o intereses. 

¿Qué es el SOCIAL COMMERCE 
y qué beneficios aporta?
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Beneficios del 
social commerce
Todas las compras han sido y aún 
más en la actualidad, acciones 
sociales que permiten una interac-
ción entre los usuarios y la marca 
para respaldar la calidad de los 
productos que ofrecen. Por ello, uno 
de los objetivos principales de los 
diferentes comercios es el acerca-
miento con los clientes de manera 
más personal gracias a estas conti-
nuas interacciones presentes en las 
redes sociales. 

Las redes sociales se han conver-
tido por tanto, en uno de los mejo-
res canales de promoción y venta 
gracias al contenido que se com-
parte, tanto informativo como de 
opinión, y que perciben e interac-
túan nuestros clientes actuales o 
potenciales sobre nuestra marca. 

De esta forma, las redes sociales 
se convierten en un potente altavoz 
para las marcas y empresas en 
todos los ámbitos, y tienen diferen-
tes ventajas:

•	 Mejora y facilita la experiencia 
de compra del cliente, ya que las 
redes sociales les facilitan toda 
la información necesaria actuali-
zada sobre los productos y ser-
vicios, e incluso pueden finalizar 
su adquisición de forma rápida 
y eficiente. 

•	 Aumenta y genera un mayor trá-
fico a la web y a su tienda, con-
siguiendo aumentar las tasas de 

conversión gracias a una mayor 
información y opinión sobre los 
productos. 

•	 Permiten crecer el “efecto social 
proof”, ya que a través de las 
redes sociales los consumidores 
se pueden fijar en otras expe-
riencias de clientes que ya con-
sumieron el producto en el que 
estaban interesados, generando 
más confianza y notoriedad de 
marca.  

•	 Permite adaptar los productos y 
la publicidad de manera mucho 
más eficiente que en el e-com-
merce convencional, gracias al 
conocimiento del perfil de los 
usuarios, de sus gustos e intere-
ses, pudiendo ofrecer contenido 
específico a través de las publi-
caciones y las campañas de 
publicidad.

Redes sociales y 
social commerce
Las redes sociales se han converti-
do en uno de los mejores canales 
de comunicación y venta, ya que 
no solo funcionan de manera indi-
recta gracias a recomendaciones 
de clientes, de influencers o a tra-
vés de que se puedan compartir 
los contenidos, sino que ya es 
posible obtener ventas directas 
gracias a enlaces directos de los 
productos por medio de publica-
ciones, por ejemplo, en Insta-
gram, o a través de la tienda pro-
pia de Facebook. 

Facebook además, también 
aporta otras muchas funcionalida-
des como botones y enlaces de lla-
madas a la acción, seguimiento de 
la marca o el producto, elaboración 
de contenido acerca de ella, y, 
sobre todo, la combinación con Ins-
tagram en el aporte visual, esta 
unión está proporcionando un 
canal infalible en la venta de pro-
ductos o servicios. 

Por otro lado, LinkedIn facilita 
otros modelos de venta más relacio-
nados con el B2B (hacia las empre-
sas), como son el Social Selling y el 
Employer Branding, que permiten a 
las empresas proyectar un negocio 
en calidad de entidad empleadora.

Como hemos podido comprobar, 
el aporte de las redes sociales en el 
social commerce nos permite gene-
rar más notoriedad e imagen de 
marca, además de una interacción 
más personalizada y segmentada 
con nuestros clientes potenciales, 
aprovechemos estas oportunidades. 
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Figura 1. Comercio electrónico y redes sociales.

E-commerce Social Commerce Redes sociales

Sistema de compra y 
venta de productos que 
utiliza Internet como 
medio principal de 
intercambio.

Forma de comercio 
electrónico que utiliza las 
redes sociales como un 
canal de venta y 
promoción de productos.

Estructuras formadas en 
Internet que permiten 
conectar a empresas y 
personas con fines o 
interes comunes.




