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POR DONDE EMPEZAR: COMO INTRODUCIR SU EMPRESA EN EL COMERCIO ELECTRONICO

“THE VALLEY ES EL HUB DONDE EL CONOCIMIENTO SE
CONVIERTE EN EL DRIVER QUE TRANSFORMA LA SOCIEDAD”
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CONTENIDO:

1. POR DONDE EMPEZAR: COMO INCORPORAR LA EMPRESA AL NEGOCIO DIGITAL

El objetivo del primer capitulo es situar el contexto actual del comercio electrénico a nivel
global y local, atendiendo a ejemplos concretos de diversos sectores. Se analizaran los
distintos modelos de negocio y las fuentes de ingreso que los alimentan, analizando su
aplicabilidad en diversos escenarios de venta online.

Internet como canal de venta real: algunas cifras esclarecedoras en plena pandemia
Tipos de modelos de negocio en Internet: B2B / B2C / C2C / B2B2C...
Ejemplos: eBay vs. Amazon vs. Alibaba vs. Google y Facebook.
Fuentes de ingreso: publicidad, comisiones por transaccion, venta directa, suscripciones,
etc.
La importancia creciente de las grandes empresas de Internet en calidad de proveedores.
Definicion de la estrategia y la tactica en Internet: principales preguntas.
Alineamiento con la estrategia internacional de la empresa.
Pros y contras de la externalizacion del comercio electronico.
Factores clave de éxito en un proyecto de comercio electroénico.
Areas de coste de un canal de venta online.
Principales cifras del mercado agroalimentario
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THIS PAIR IS SO PERFECT, T
CAN'T WAIT TO BUY THEM
CHEAPER ONLINE SOMEWHERE.
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Porcentaje de ventas online en el comercio minorista global
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Ventas de comercio electronico mévil como porcentaje de las ventas
de comercio electrénico
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2020
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Crecimiento del comercio en linea por region

Latin A

Middle East & Africa
Central & Eastern Europe
North Amenca

wstern Europe

Worldwide

Fonte:
Emarketer.com
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Distribucion de las compras online a nivel mundial a julio de 2019, por canal

60%

S50%
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20%

Online marketplace Retailer website | app Brand website / app Emerging digital purchase
points
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El volumen de ecommerce en Espaia

Estimacion de ingresos procedentes del comercio electronico minorista en Espana (mill. €)
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Gastos de alimentacion con tarjeta: presencial y comercio electronico
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Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos internos de pagos en terminales de punto de venta de CaixaBank
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SECTOR PRIMARIO

¥

45,2% Big data

15,9% Internet de las cosas
9,9% Robética

. BIG DATA, internet de las cosas y la roboética
como las tecnologias mas populares en el sector
primario e industria agroalimentaria.

7% Internet movil

6,1%Blockchain

@ 4,0% Inteligencia Artificial

INDUSTRIA AGROALIMENTARIA
@ 30,1% Blockchain
12,7% Robética
11,0% Big data
9,3% Internet movil
79% Internet de las cosas
7,3% Tecnologias digitales

e El Blockchain permite la autenticacion
digital de los productos alimentarios y
permite su trazabilidad en todos los
eslabones de la cadena alimentaria.
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Popularidad de las distintas tecnologias digitales en el sector agroalimentario

3,8% Nanotecnologia
3,3% Tecnologias digitales

,1% Computacién en la nube

0,9% Realidad virtual

0,6% Impresion 3D
0,4% Ciberseguridad

6,2% Computacion en la nube
4,6% Realidad virtual

4,1% Inteligencia Artificial

2,3% Nanotecnologia

2,2% Ciberseguridad

2,2% Impresion 3D
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PERFIL COMPRADOR ONLINE:

Mujeres (57%) y hombres (43%) entre los 45 y
54 anos (23%). Seguido del rango de edad entre
los 25 y 34 afos (18%), residentes en grandes
nucleos urbanos como Madrid (15%) y Barcelona
(9,5%).

Document: MOOC Agrosmart Global

ecommercenews

“Show-
rooming”

Buscan

Compran

- > = >

68% 23% 9%

Bdsquedas y compras, tanto online como offline - Fuente: 1AB Spain ®

20

www.ecommerce-news.es



PRy , AGROSMARTglobal

interreg H ;COMO NOS HA CAMBIADO EL CORONAVIRUS? @ e S

g l@lJ ’:! {k} {‘3 MOOC Agrosmart Global

@% AGROSMART ecommercenews
global

Regions! Development Fund

Fira de Barcelona aplaza la celebracion de
Alimentaria hasta septiembre por el
coronavirus

Cancelada la feria alimentaria Foodex Japon por
el coronavirus

El temor al coronavirus lleva
a cancelar numerosas ferias

A medida que se extiende el contagio, el impacto comienza a
sentirse en la industria solar fuera de China con la cancelacion o
el aplazamiento de las principales ferias y conferencias
comerciales que estaban previstas para las proximas semanas.

21
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COVID-19: MORE LIKELY TO SHOP ONLINE

PERCENTAGE OF I

* WHO SAY THEY EXPECT TO SHOP ONLINE MORE FREQUENTLY EVE! THE PANDEMIC ENDS

Promedio mundial
+ 49%

Hootsuite
22
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Percentage change in revenues
BWorst scenario** W Basic scenario*

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

E-commerce :

Modern foodretail

Medical appliances

Pharma ceutical products

Pharmaceutical raw material

Wholesale trade of medicinal and pharmaceutical produds
Industrial and medical gases

Shipbuilding

Fruit and vegetables

Industrial laundries
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oo e omsemer Impacto del coronavirus en el trafico en linea de industrias seleccionadas en todo
el mundo en la semana que finaliza el 14 de junio de 2020

Supermarket

Retail tech

Sports equipment

Media

Cosmeatics

Bank / insurance

Home furnishings / DIY

Fashion

Telecom

Retail healthcare

Jewelry & watch

Luxury

Tourism
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P global La estrategia digital internacional y su integracion nacional

e internacional de la empresa.

* Datos generales de Ecommerce Nacional e Internacional
® DAFO de la empresa y de sus productos / servicios.
e Estrategia del Ecommerce: conceptos basicos.

¢ ;Qué cambia en la estrategia internacional? Ecommerce cross-
border vs domeéstico
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ANALIQIC

DAFO

Mapa mental que permite
estudiar la situacion de una
empresa o proyecto,
analizando su parte interna
(Debilidades y Fortalezas) y
externa (Amenazas y
Oportunidades).
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DEBILIDADES

Puntos débiles y aspectos

desfavorables de una empresa.

FORTALEZAS

Puntos fuertes, capacidades,
recursos y ventajas de una

26

news

AMENAZAS

Factores del entorno que

ponen en peligro a la empresa.

Factores del entorno que son
positivos y favorables para la
empresa.

www.ecommerce-news.es
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global Datos objetivos trafico, evolucion, conversion, lealtad, redes sociales, SEO, ...

Informacion subjetiva comentarios y encuestas de clientes, entrevistas a

empleados y encuestas recopiladas de no clientes.
QUE BUSCAR . . . .

Analisis de la competencia gama de productos y precios, promociones actuales,
detalles sobre sus redes sociales y SEO, métodos de
servicio al cliente, cdmo aceptan pagos, su sitio web...

Las tendencias del mercado demandas actuales y esperadas de sus productos, cualquier tendencia que pueda
aumentar o disminuir la demanda de sus productos (como celebridades que usan
productos similares), legislacion proxima, ...

COMO HACER Ser realista puede ser tentador exagerar e ignorar algunas
debilidades
Piense en el presente y el futuro comprender su lugar en el mercado actual e intentar

planificar el futuro de su negocio

Sea breve pero detallado analizar mucho y escribir poco
Recuerde a sus competidores investiguelos tan a fondo como investiga su propia
27 empresa

Document: MOOC Agrosmart Global www.ecommerce-news.es



iiterreg H

Sudoe

‘AGROSMART
global

European Regionsl Development Fund

Document: MOOC Agrosmart Global

EJEMPLO ANALISIS DAFO

ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

Debilidad

RRHH para ecommerce

Sin tienda online o con
presencia online débil

Oportunidad

Marketing para
nuevos clientes
locales

Ventas para otros
mercados

Estrategias adaptativas

Amenaza

Competencia
alargada

Inversion
necesaria

Fortaleza

Producto
diferenciado
Precio
competitivo

Estrategias ofensivas
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ESTRATEGIAS DE
SUPERVIVENCIA

Asegurar alguna
visibilidad Google

y RRSS
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EJEMPLO PLAN DE ACCION BASADO EN ANALISIS DAFO

ESTRATEGIAS
DEFENSIVAS

Interaccién en
Redes Sociales

Tiendas online
de terceros
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ESTRATEGIAS
ADAPTATIVAS

Entrada en
un
Marketplace
Ventas en
RRSS
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ESTRATEGIAS
OFENSIVAS

Entrada y
Inversion en
Marketplaces
Inversion en
Marketing Digital
Presencia fuerte
en Redes Sociales
Tienda online
propia
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Ventaja competitiva del producto o servicio (precio, calidad, diseno, producto/servicio
unico, servicio postventa, experiencia de usuario, etc.)

Los grandes de Internet.....;son amigos o0 enemigos?

Situacién de la empresa en la cadena de valor (fabricante, mayorista/distribuidor,
minorista).

(Cual es su modelo de venta offline, nacional e internacional?: Tiendas propias, agentes,
distribuidores, franquicias, etc.....Es muy importante conocer sus procesos offline para
incorporar en ellos la estrategia digital.

(Encajan los marketplaces en mi estrategia digital?

30
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Experiencia de la empresa en canales digitales: jexisten RRHH especializados en esta area? En
caso afirmativo, situacion en el organigrama de la empresa.
{Quién es el cliente de la empresa?: Cliente B2B / B2C / ambos?
;Cual es el nivel de inversion que quieren/ pueden acometer en su proceso de digitalizacion?
;Cual es el tamaio de su catalogo de productos / servicios?

;Cual seria el importe de su pedido medio?

Y.....RECORDAD.....toda labor estratégica en el negocio digital pasa por la definicion /
recopilacion de una serie de PALABRAS CLAVE identificadoras de los productos / servicios

31
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* Datos generales de Ecommerce Nacional e Internacional
® DAFO de la empresa y de sus productos / servicios.

e Estrategia del Ecommerce: conceptos basicos.

¢ ;Qué cambia en la estrategia internacional? Ecommerce cross-
border vs domeéstico

32
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BENEFICIOS DEL COMERCIO ELECTRONICO

Empresas

Aumenta el alcance
del mercado

Reduce los costos y las
barreras operativas
Reduce las barreras de
entrada

Permite nuevos
modelos de negocio
Intensificala
competencia

~
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Consumidores \

Provee informacién
de bienes y servicios
Facilitalas
comparacionesde
precios
Amplialaacceso a
oferta de bienesy
servicios

Facilita el proceso de
compray entrega /

www.ecommerce-news.es
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—m REDES SOCIALES

suficiente como para

&
o / iniciar el viaje del
4

- —_— consumidor

Busquedas Empresa
genéricas oﬁ X
especificas de|lmpacto en las
producto o de|conversaciones del P COMPARADORES
marca usuario, esencial|La "tienda  del [RAR4RICOS
en la primerajtodo” relega AE o recae comol
parte del "embudo|Google comol EMPresas como
" PN Py Promofarma,
de ventas inicio del viaje del .
consumidor Rastreator,  Booking,
: Trivago, La Casa del
< comprador online o ma o
‘ —_— Electrodoméstico.....con
T Y i la imagen de marca
r

g =
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Where Do US Internet Users Typically Start When
Digitally Shopping for a Product?
% of respondents, June 2019

Amazon 49%

Google 22%

13%

B 16% 1 rarely or never digitally shop

Jaimito
i¢Como se
piden las
cosas?!
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EUROPEAN UNI

DE LA PRESENCIA PASIVA A LA ESTRATEGIA DE ECOMMERCE

Perfil en Redes
Sociales

Google my Business
(Google Maps)
Directorios gratis

Directorios pagos
Comparadores precios
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Tiendas de terceros
Redes Sociales

Marketplaces
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0 DE NEGOCIO

B2C y/o B2B?

:Debo
replicar :Debo
mi comenzar
negocio un nuevo
offline modelo?
existente?

Document: MOOC Agrosmart Global

MERCADOS

Nacional /
Internacional

(A qué
paises
tengo la
intencion
de
exportar?

TIPO DE CANAL PRODUCTOS

Tienda propia y/o
Marketplace?

;Cuales
.y ;Cuales los
eélt)asl)r?ﬂwei G son los productos
competid requisitos mas
ores? de cada adecuado
) modelo? S para
online?
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Catalogo de productos
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LAS PRIMERAS DECISIONES DE LA ESTRATEGIA DE E-COMMERCE @ INTERREG SUDOE

ercenews

RECURSOS

Humanos y

Financieros

¢Nuevos

recursos ;Cuanto
humanos o tengo que
outsourcin  invertir?

g?
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CANAL ONLINE:

DEFINIDA LA ESTRATEGIA, AUN QUEDA MUCHO TRABAJO

“UNA EMPRESA DENTRO DE LA EMPRESA”

o

ecommercenews

Detinicion de Ia estrategia de

-

Cumplimiento
legal y fiscal

| Medi
ecnologia ecios
N J N ge page

Plan de

Logi
Mk online £YISHCR

D 4 D |

Atencion
al cliente

-ormacion / Head rlunrmg/ Gestion rJ
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DESARROLLO ESTRATEGICO DE UN CANAL DE VENTA ONLINE

* Cifras claves del sector negocio y analisis de la competencia
* Analisis DAFO del producto/servicio
» Seleccion y priorizacion de los principales mercados online
* Solucion conflicto de canal
* Eleccion estratégica proveedor (Unico vs. Best-of-Bread, interno
vs. Externo, etc.
* Seleccion catalogo online
» Seleccion de proveedores para todas las fases /“.‘ I
* Eleccion de canales adicionales de comercializacion:
ej. Ebay, Amazon, etc.
* Definicion de politica comercial.
* Plan de marketing online . A
i 0 O
* Modelos de cuenta de resultados online .~ -
* Definicion de métricas e indicadores (KPLs) de negocio
* Redaccion de politica de devoluciones / condiciones de uso
* Propuesta organizativa / RRHH d

39
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INVESTIGACION

* Motores de buUsqueda vy
herramientas de
inteligencia competitiva

* Datos del mercado

* Estadisticas de busqueda
por pais

* Estadisticas por mercado

* Analisis de competencia

* Palabras clave

Document: MOOC Agrosmart Global

ECOMMERCE

* Tienda online propia

® Mercados B2C y B2B

* Métodos de pago online

* Logistica

* CRM

* Regulaciones e impuestos

40

mercenews

MARKETING DIGITAL

* Campanas de Google vy
redes sociales

* Gestion de redes sociales
® Influencers

* Correo electronico

* SEO y SEM

® Redes afiliados

* Marketing en Marketplaces

www.ecommerce-news.es
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5. Social CRM Manager - e
1. E-Business Manager 10. Communication Specialist

6. Chief Marketing Technologist

2. E-Commerce Manager 11. Digital Media Planner

7. SOCIaI MEdla Manager 12. iInbound Marketing Specialist

S x 13. Branded Content Specialist
3. SEM Specialist 8. Community Manager

o 14. Content Manager
9. Digital Manager

4. SEO Specialist 16. Digital Project Manager

15.Conversion Rate Optimization
Specialist

41
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3 FASES SECUENCIALES

Consultoria estrategica Desarrrollo del proyecto

® Diseno y programacion
del sitio web

e internacional
e Definicion de la
estructura organizativa
® Analisis de canales
alternativos

42

Gestion del canal online

o Implantacion de acciones
correctivas y propuestas de

acciones alternativas enfocadas

aresultados
o Gestion de subvenciones

AGROSMARTglobal
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ALGUNOS EJEMPLOS DE MODELOS DE E-COMMERCE

Tienda online Asos.com, Modcloth.com, Myprotein.com
exclusiva

Tienda onliney  Mark and Spencer, Parfois y Zara
tienda fisica

Venta por Laredoute.pt, Otto.de y Shopdirect.com
catalogo y
tienda online
Marketplaces Amazon.com, Farfetch.com y Airbnb.com
Ventas Showroomprive.pt, Vente-privee.com y Gilt.com
privadas
Alquiler Rentherunway.com, Bookrenter.com y Gamefly.com
Suscripcion Dollarshaveclub.com, Birchbox.com y Bububox.pt
Por pedido Uber.com, Hellofresh.com y Cleanly.com

43
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e INTERNACIONAL DE LA EMPRESA.

* Datos generales de Ecommerce Nacional e Internacional
® DAFO de la empresa y de sus productos / servicios.

e Estrategia del Ecommerce: conceptos basicos.

¢ ;Qué cambia en la estrategia internacional? Ecommerce cross-
border vs domeéstico

44
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57% de los compradores online realizan compras en sitios web extranjeros

0 bids  33.0%

Europe Africa

0
3% bk

Asia-Pacific Latin America
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Valor de transaccion global de comercio electronico B2C transfronterizo
(miles de millones de ddlares)

Western Europe Mid-Eastern Europe

4’5)“”4 HJ‘“""
L & : 2014 - 2020
19 2014 2020
H 13 -

North America

2014 2020 Middle East & Africa Asia Pacific
Latin America .
1 i 3300 oY
4 [T . ’
2014 2020 2014 2020 2
2014 2020

W 82C e-Commerce
B B2C Cross-border e-Commerce
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NUEVAS AREAS DE CONOCIMIENTO
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INTERNACIONALIZACION: DEL “OFFLINE” AL ONLINE

SERVICIOS
OFFLINE

Seguro

Cambio

Asesoranienlo]

Agente de
Seguro Aduana
de

Crédito

Seguro
de
Representacion l Mercancia
Comercial

Logistica ‘

|

de Transporte l

|

48

SERVICIOS
ONLINE

|

Tecnologia
Transporte

Marketing online l Logistica

Medios
de
pago online |

Aspeclos legalesl

Pesicionamiento

SEM/SEOD
Analitica WEB

www.ecommerce-news.es
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MEDIOS DE PAGO
* Global y Local

LOGISTICA INTERNACIONAL
* B2Cy B2B

REGULACIONES

* Internacionales: Ej. Incoterms, Union Europea
* Nacionales de los mercados destino
* Temas fiscales: IVA transfronterizo

IDIOMAS

* Contenidos digitales

* Etiquetado

* Servicio al Cliente

* Dominios (una tienda en cada pais?)

49
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FRAUDE LOGISTICA REGULACIONES
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Minorista digital del cual los compradores digitales transfronterizos de todo el
mundo realizaron su compra digital transfronteriza mas reciente en
septiembre de 2019

Amazon

Alibaba’AliExpress

eBay

Wish.com 1%
0% 2.5% 5% 7.5% 10% 12.5% 15% 17.5% 20% 22.5% 25% 27.5%
51 Shars of respondants
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INTERNACIONAL DE LA EMPRESA.

¢ Tienda online internacional vs marketplaces:
ventajas e inconvenientes.

® Principales diferencias entre las estrategias B2B y B2C.

e Estrategia de distribucion: ;Existe conflicto con mi canal fisico?
Algunas soluciones.

= Nivel de inversion necesario: aspectos criticos a tener en
cuenta.

52
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DOS FORMAS DE VENDER POR INTERNET

N R

TIENDA PROPIA

* Es una tienda virtual donde una empresa
0 una marca vende sus propios
productos o servicios.

* Una tienda aislada
* Una marca
* Pocos clientes

\_

AN

MARKETPLACE

* Es una plataforma online con productos
o servicios de diferentes marcas y
companias.

* Un centro comercial

* Miles de marcas

* Millones de clientes

AGROSMARTglobal
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CREACION DE LA TIENDA

[ 1 i ] . * Tecnologia o plataforma de E-commerce
® * Dominio y hosting
' I‘ l ‘\ o * Medios de pago
* Servicio de entrega
e Q * Legalidad
GESTION DE LA TIENDA

= —— * Catalogo de productos
<J ,
* Imagenes y textos de productos
* Recepcion de ordenes
* Preparacion y Envio de pedidos

* Atencion al cliente
* Marketing, marketing y marketing

54
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1. COMUNICACION MAS DIRECTA CON EL CLIENTE.

* En nuestra propia tienda tenemos control total sobre la informacion y las relaciones
con los clientes

2. POSIBILIDAD DE CREAR MARCA

* En una tienda propia se puede poner en valor la marca de manera mas eficaz, eligiendo
colores, logos y la forma en que se presentan los productos

3. AUTONOMIA DE LA EMPRESA

* En una web propia se estableces reglas propias. Invirtiendo algo mas de tiempo y
recursos, tendremos capacidad de decision en cuanto a disefo, programacion, creacion
de contenido, etc.

* En nuestra tienda online solo nuestros productos estan presentes

4. EVITAR A LA COMPETENCIA

55
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Seleccion y adquisicion de la plataforma/aplicacion ecommerce

Seleccion de nombre, dominio y hosting

Disefo grafico y contenidos

Seleccion de sistemas de pago y seguridad

Desarrollo del modelo logistico, entregas y devoluciones

Procesos legales

Desarrollo de procesos de servicio posventa: respuestas a quejas y reclamos, politicas,
procesos.

Analiticas y ROI

Generacion de trafico al punto de venta

56
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como si fuera un centro comercial
online, donde encontramos multiples
tiendas y personas que venden sus
productos y servicios.

*“Un marketplace es una “espacio” que sirve de contacto entre oferentes y demandantes,
normalmente con un fin comercial y siempre a cambio de un fee o comision por servicio”

* “El marketplace a cambio de ese fee y/o comisidon aporta por un lado la tecnologia
(plataforma)y por otro marketing (usuarios)”

*Podemos encontrar marketplace de productos (Amazon) o de servicios (Upwork) para

consumidor final (eBay) o para empresas (Alibaba.com) los hay horizontales (Rakuten) o
verticales (Mumumio en alimentacion, Westwing en decoracion)

57
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Frecuencia de compra anual en los principales marketplaces
online en Espafa en 2021

Numer

Amazon AliExpress Carrefour Zalando Ebay El Corte Fnac Casa del Libro
Inglés
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Pe,nd’wuen de los Marketplaces n
eLogGia

amazon

AliExpress

C
e

Marketptaces

» zalando

[-52Y

Amazon lidera el
Marketplace en Espana
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VENTAJAS DE UN MARKETPLACE  DESVENTAJAS DE UN MARKETPLACE

* Es mas barato
* Mas facil de operar
* Trafico elevado de clientes desde ® Pagas Comisiones, el margen se

momento cero reduce

* Mayor visibilidad nacional e ® Tu competencia también esta
internacional en motores de * Tus clientes no son tus clientes
busqueda o

, . ) No dominas el design y estructura
* Genera mas confianza al cliente y

al vendedor

* Tiene muchos procesos y servicios
asegurados por el Marketplace

* Olvidate de problemas técnicos y
de mantenimiento

60
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MILES DE MARKETPLACES
* Cuales son los mejores para
mis productos

* Cuales son los mejores para
mis mercados objetivo

«emarketservices.es

«lengow.com/marketplace
-finder

«similarweb.com
«linnworks.com

61
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TIPOS DE MARKETPLACES

* Global, regional, local
Horizontal, Vertical

Abierto, por suscripcion, por
invitacion

De productos, de servicios
De lujo, lowcost, genérico

www.ecommerce-news.es
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ESPECIALIZADOS EN MODA GENERALISTAS CON FUERTE
PRESENCIA

I » zalando TMAL dMazon
marketplace '. .‘ > )
YOOX.COM vente-privee Q

SHOP TASHION / DESIGN / ART

NET-A-PORTER

THE ICONIC

dftmarketplace
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< ® Mas inversion inicial S ® Muy baja o sin inversion

% * Menos visibilidad en internet < * Excelente posicionamiento en

& * Necesidad de captar trafico fl' buscadores

g L * Trafico muy elevado

Z * Sin Competencia n<: Much _

= * Margen total para vendedor = * Mucha competencia

a * Imagen dominada por la marca * Retencion de comision de venta
* Imagen dominada por el

marketplace
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¢ Tienda online internacional vs marketplaces:
ventajas e inconvenientes.

® Principales diferencias entre las estrategias B2B y B2C.

e Estrategia de distribucion: ;Existe conflicto con mi canal fisico?
Algunas soluciones.

= Nivel de inversion necesario: aspectos criticos a tener en
cuenta.
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TIPOS DE NEGOCIO EN COMERCIO ELECTRONICO @ NTERREC SUDE

B2B

» Consiste en el comercio electronico que se realiza
entre las empresas, es decir, de “empresa a
empresa”, ya sea entre un fabricantey un
mayorista o entre un mayorista y un minorista. Este
tipo de comercio puede ser abierto a todas las
partes interesadas o limitado a un grupo de
participantes en la cadena del valor de un
producto. Existen diversas plataformas de B2B
especializadas que generalmente proveen cadenas
de valor especificas.

C2C.

* Este tipo de comercio electrénico es el
que se da entre “consumidor a
consumidor” por medio de una
plataforma especializada o marketplace
donde un consumidor pone a la venta
un producto a otros consumidores.

ecommercenews

B2C

* Este tipo de comercio electrénico es el
que se lleva a cabo entre las empresas y
los consumidores. La transaccion de
compra se realiza electronicamente y de
forma interactiva.

B2G

» Consiste en un tipo especifico de
comercio B2B. En este caso el
comprador es una entidad de gobierno.
Este comercio comprende la
comercializacion de productos y/o
servicios a diferentes entidades del
gobierno.

www.ecommerce-news.es
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Tipologia de Estrategias Digitales

Nacional Internacional

Web corporativa Web corporativa

B 2 B RRSS profesionales BBDD internacionales
Prescriptores / RRSS, SEM, etc.
mailings Markets B2B globales
Tienda online Espafia Tienda online

B 2 C Markets B2C internacional
RRSS B2C Markets B2C

SEM, promos, etc. RRSS B2C, SEM, etc.

66
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B2C B2B

Contenido Contenido
Contactos

gemerciales

Medios
ée Pago

Acciones
marketio
ffline y
online

VENTAS, MAYORITARIAMENTE, NO

VENTAS TRANSACCIONALES TRANSACCIONALES
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ipologia de
Proyectos

Proyectos
Agregadores
q Otros
Global ggRegional Ml Amazon marketplaces
horizontales /

(USA, China) B

B2B

verticales /
nacionales
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Financiacion

Proyectos
Individuales

W Personal
interno

Personal
= Subcontratado
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EUROPEAN UNION

DIFERENCIA ENTRE ESTRATEGIAS B2B - B2C

El objetivo no es
la venta, sino la
captacion de
leads

Menores
necesidades
logisticas, al ser
negociaciones de
pedidos con mayor
volumen

| Menores costes de

gestion

__ Llegada al consumidor final = ahorro
de margenes

Mayores costes de gestion:
® Logistica

__ ® Atencion al cliente
® Fiscal / Administrativa
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Costes de Marketplaces
Costes de Marketing en Marketplaces
Costes de otras acciones de marketing (SEO, SEM, Linkedin, Email Marketing, Influencers)

Costes tecnologicos (desarrollo de tienda online, integracion con sistemas internos, integracion
con marketplaces, etc)

Costes de RRHH

Analisis estratégico

Preparacion catalogos para el entorno online

Carga y optimizacion de catalogo

Gestion logistica

Gestion diaria (pedidos, reclamaciones, consultas RFQs)
Gestidon de campanas de marketing

Analisis de resultados y reporting

Estos costes son el principal factor disuasorio para las Pymes, junto con la falta de conocimiento
sobre la importancia de una estrategia digital, asi como la falta de competitividad de muchos
productos en un escenario de competencia global
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N
CLIENTES B2C 5,’ Clientes B2B

® Solo un contacto ® Varios contactos

® Buscar un producto ® Buscar un proveedor

® Compra rapida ® Proceso de decision

® Precios fijos ® Precios negociados

® Oferta promocional ¢ Condiciones de precios

® Pagos directos ® Pagos a crédito

® Envios unitarios ® Envios a gran escala

® Visitas Unicas ® Relacidn a largo plazo

® Compra individual ® Compra profesional
TRANSACCIONES LEADS
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LN
B2C 5:" B2B

® Contenidos emocionales / ® Contenidos racionales
comerciales técnicos

® SEOySEM ® Mas SEO

® Google Shopping y Google Maps ® Directorios sectoriales

® Facebook, Instagram ® Linkedin

[ ] [ ]

Marketplaces B2C Marketplaces B2B
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Social Media Platforms Most Used by Marketers : B2C vs B2B

Facebook

Instagram 78% @In _ 80¢>
Twitter Twitter 67%

YouTube Instagram

Linkedin YouTube

Pinterest Pinterest

Messenger B. Messenger B.

Snapchat Snapchat 4% USA, Canada,
UK, Australia,

india

Fuente: 2019 Social Media Marketing Industry Report, Social Media
Examiner
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Estrategia de
Ecommerce B2C

Tienda online propia

Publicidad en
— RRSS
]
‘
]

Marketplaces

SEO / SEM

Ebay
Europa y Rusia

Individualizar por pais

Aliexpress — Cdiscount Afiliados
_ Europa

mai
Marketing

Otros
Marketplaces -

Marketing en

Marketplaces
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Estrategia de
Ecommerce
internacional

Sitio Web
Probio
B8 SEQ / SEM
Linkedin I

Marketplaces

Alibaba.com Archlxpo -
Individualizar por pais uropa y Rusia
J Acciones de
Marketing
I
| ]

ArchiProducts ==

Acciones de
marketing
1

Marketing [——
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¢ Tienda online internacional vs marketplaces:
ventajas e inconvenientes.

® Principales diferencias entre las estrategias B2B y B2C.

e Estrategia de distribucion: ;Existe conflicto con mi canal fisico?
Algunas soluciones.

= Nivel de inversion necesario: aspectos criticos a tener en
cuenta.

77

Document: MOOC Agrosmart Global www.ecommerce-news.es



iiterreg H
Sudoe

AGROSMART
global

European Regionsl Development Fund

<—|mz:om—|z- mo Zo—nNcro<mmx |

Document: MOOC Agrosmart Global

FABRICANTE

FABRICANTE

FABRICANTE

LA CADENA DE VALOR HA CAMBIADO

MINORISTA
)  MAYORISTA OFF BE)  CLIENTE OFF
EE)  MAYORISTA ) MINORISTA )  CLENTE ON

—
—— MINORISTA ON
‘ CLIENTE ON

‘ MAYORISTA ‘
—‘ g::':OR'STA =) CLiENTE OFF
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El conflicto de canales se produce cuando los fabricantes venden sus productos directamente a los
consumidores finales en lugar de pasar primero por los canales de distribucién tradicionales, como
distribuidores o minoristas.

L I

* Vender a mercados donde la empresa ya
tiene distribuidores / revendedores

® Anunciar precios que compitan con los
canales tradicionales

* Los clientes experimentan en la tienda del
distribuidor y compran en el sitio web del
fabricante.
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Los revendedores
buscan
alternativas

Insatisfaccion del Salida de
cliente distribuidores

Relaciones
publicas
deficientes

Guerras de Pérdidas de
precios ventas

Cuando se hace correctamente, puede satisfacer y hacer crecer multiples canales para su
negocio sin danar las relaciones de canales existentes.
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Multichannel

11111

% § g4 A

Web

Todos los canales operan de manera
integrada. El consumidor puede
comprar a través de un canal y recoger
a través de otro.

Todos los canales estan disponibles
para vender al consumidor, pero cada VS
uno para si mismo ...
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¥ Engagement - .
w Brgnfiing Tienda fisica

® Email marketing

¥ Marketing en pais destino ‘ ' i i ‘
N : o

Tienda online

.com/.uk/.cn/.ru

Marketplaces Canales alternativos y/o complementarios internacionales

e/ erakuten amazon £7

Alibaba Group
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Integracion del canal tradicional en la estrategia online: entregas, devoluciones, servicios
postventa...

Venta de una gama de productos diferentes y/o complementarios

Venta de productos descatalogados: canal outlet o liquidacion

Creacion de una “segunda marca” para la venta online

Venta de productos “personalizados”: caso de www.nikeid.com

Comparticion de beneficios con el canal offline

No competir en precios con los minoristas
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La Comision Europa investiga a Amazon por copiar

productos exitosos que sus rivales venden en su web

0ooGo
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ALIANZA EL CORTE INGLES - ALIEXPRESS

-

MODA HOMBRE

-Ya ‘tenemos tiendade El Corte Ingles en
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“Todos contra Amazon”: la colaboracion con el resto de las tecnolégicas es
una obligacion para las empresas tradicionales

El Corte Inglés desafia a Amazon con una potente alianza
con ¢l gigante chino Alibaba

La empresa espaiola y el gigante asidtico firman un preacuerdo para intercambiar tecnologias, espacios
de venta y estrategias en ambos paises

Google waimart

Google se alia con Walmart para competir con Amazon

La alianza con el mayor vendedor minorista de EE UU ofrecera envios gratis al estilo de Amazon Prime
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¢ Tienda online internacional vs marketplaces:
ventajas e inconvenientes.

® Principales diferencias entre las estrategias B2B y B2C.

e Estrategia de distribucion: ;Existe conflicto con mi canal fisico?
Algunas soluciones.

= Nivel de inversion necesario: aspectos criticos a tener en
cuenta.

87

Document: MOOC Agrosmart Global www.ecommerce-news.es



' . AGROSMARTglobal
diterreg E COSTES DEL CANAL DIGITAL @ NTERREG sUb0E
s u d o e MOOC Agrosmart Global

AGROSMART ecommercenews
global

European Regionsl Development Fund

Rango de precios*
Escenario 1 Escenario 2
Consultoria / Capacitacion 5.000 € 10.000 €
Produccién fotografica y audiovisual 3.000 € 10.000 €
Plataforma tecnolégica 3.000 € 20.000 €
Cumplimiento legal y fiscal 1.000 € 5.000 €
Marketing online 12.000 € 60.000 €
Servicio al Cliente 10.000 € 30.000 €
Logistica 10.000 € 20.000 €
RRHH 25.000 € 70.000 €
Total 69.000 € 225.000 €

* Los costes varian en funcién de multiples parametros, como la dimension internacional, la
propiedad de un almacén propio, la existencia de recursos especializados, el alcance del plan
de marketing online, etc.
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COSTOS DE LA ESTRATEGIA DE TIENDA ONLINE

TIENDA ONLINE
SEO 3.000 € 5.500 €
Atencion al cliente 8 € 96 €
Campanas en redes sociales 200 € x 5 paises 12.000 €
Sorteos y concursos en RRSS 38 € 456 €
Marketing de Influencers 1.000 € 12.000 €
Campanas em Adwords 200 € x 5 paises 12.000 €
Campanas e-mailing 50 € 600 €
Afiliacion 250-400 € + 30€ 760 €
Software CRM 35€ 420 €

Comercia Global Payments

19 €/mes + 0,09 €/ transaccion

228€ + 0,09 €/ transaccion

Paypal

1,9% - 3,4% + 0,35€ por

1,9% - 3,4% + 0,35€ por

transaccion transaccion
Director Marketing Digital 1.200 € 14.400 €
58.460 €

TOTAL

+ plataforma ecommerce
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Amazon 39 € + 15% por venta 468 €+ 15% venta
Amazon Business 25 € Gratis para sellers
Eba 19,95€ + 10% por venta 239,4 €
y ’ °P 10%/venta
Alibaba 1.399 dolares
El Corte Inglés Negociar
Carrefour 15% venta
CDiscount 39,99 € 479,88 € + 15% venta
Aliexpress 8% venta
Etsy 0,18 € por item publicado + 9% + € 0,30 3 €+ 9% + €0,30 por venta
por venta
Traduccion 15€ m1llon.es.de caracteres 2,500 €
5 idiomas
Servicios de impuestos 400 €
Integracion de comercio 200 € por marketplace 12.000€
electronico 5 marketplaces 0€ (manual)
Director Marketing Digital 1.200 € 14.400 €
TOTAL . 1.9'735 €
+ comisiones de ventas
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Un proyecto agregador en eMarketplaces es un modelo de
marketing en canales digitales que reUne productos de
diferentes compaiias en una gestion comercial conjunta
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Ventana global para la exposicion de productos en todo el mundo

Primer paso en la internacionalizacion digital para muchas empresas

Reduccion drastica de costes para las empresas implicadas

Gestion profesional de los principales marketplaces a nivel mundial

Obtencion de datos relevantes sobre potenciales clientes, sobre los principales

competidores a nivel mundial y, en definitiva, sobre la competitividad de las empresas
participantes a nivel mundial.
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Proyecto B2B

Proyecto B2B Prcéy?gtoa B;ZC Proyecto B2C local
Global glogal China I—
Linkedin
TaoBao
Global
JD

~ Worldwide
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Asturias (Asturex) Madrid (Camara de Madrid)

MADRID

INDUSTRIAL SOLUTIONS

Best Quality Industrial Companies

: CII‘II|III % MADRID g ceim'*
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*Algunas de las marcas participantes

PROYECTO AGREGADOR FIAB

“Federacion Espanola de Industrias de Alimentacion y Bebidas”
*Tienda Online del Proyecto

QUALITY FOOD & DRINK FROM SPAIN o
=
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PROYECTO AGREGADOR AGROSMART GLOBAL

*Tienda Online del Proyecto

gﬁg AGROSMART

global

Clur riain SDIECTIvE 15 10 CATROAR the space for
Intertonnection, interaction and tompetiveness of SUCOE
Agr1-100d CooPEI AtV QN the deveioprment Of advanied
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PROYECTO AGREGADOR AICEP

*Algunas de las marcas participantes
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EJEMPLOS DE PROYECTOS AGREGADORES

aicep Portugal Global

*Empresas de:

RIBAFREIXO

QUINTA DOS OLMAIS
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