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CONTENIDO DEL CURSO (II)

2. USO DE LOS MARKETPLACES COMO HERRAMIENTA DE INTERNACIONALIZACIÓN

Los marketplaces representan la "nueva distribución virtual", y su peso es más o menos importante en función del sector en el que opera la
empresa. Conocer su propuesta de valor es una cuestión esencial para evaluar con criterio la conveniencia de incorporar sus servicios, de
forma complementaria o alternativa, a la estrategia de venta directa online.

· Tipos de marketplaces: B2B vs. B2C, Ebusiness Vs Ecommerce: su integración con la estrategia digital.

· Perfiles implicados: Director de Compras, Director de Comercio Electrónico y Director de Exportación.

· La migración del B2B al B2C: Alibaba Vs. Aliexpress, Amazon Vs. Amazon Business.

· Principales mercados B2B.

Propuesta de valor, funcionalidades y costes.

Ejemplos de mercados horizontales y verticales

Principales mercados verticales B2B del sector agroalimentario

Principales mercados B2C.

Propuesta de valor, funcionalidades y costes.

Ejemplos de mercados horizontales y verticales

Principales mercados verticales B2C del sector agroalimentario

· Principales mercados de servicios.

Propuesta de valor, funcionalidades y costes.

El impacto de COVID-19: la conversión de las ferias tradicionales en plataformas virtuales

Algunos ejemplos del sector agroalimentario

Algunos directorios:
• www.emarketservices.com. 
• https://marketplaces.innovaexport.com/
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LAS PRINCIPALES PLATAFORMAS DE NEGOCIACIÓN SON LOS 
MERCADOS
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Plataforma online en la que compradores digitales internacionales de todo el mundo realizaron su más
reciente compra digital internacional en septiembre de 2019

El estudio sobre los
compradores de comercio
electrónico transfronterizo,
realizado en 26 países,
reveló que Amazon, eBay y
Alibaba representan el 60%
de todas las compras
internacionales.
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS MERCADOS

VENTAJAS
• Es más barato

• Más fácil de manejar

• Alto tráfico de clientes desde el
momento cero

• Mayor visibilidad nacional e
internacional en los motores de
búsqueda

• Genera más confianza al cliente y al
vendedor
• Tiene muchos procesos y servicios

asegurados por el Mercado

• Olvídese de los problemas técnicos y
de mantenimiento

DESVENTAJAS
• Se pagan comisiones, el margen se

reduce

• Su competencia es demasiado

• Sus clientes no son sus clientes

• Usted no domina el diseño y la
estructura
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CADENA DE VALOR CONTROLADA POR LOS GIGANTES DE INTERNET

TECNOLOGÍA
• Servicio web de 
Amazon

•Almacenamiento en 
la nube de Google

• Soluciones SaaS de 
Aliababa

•Tienda web de 
Amazon

•Computación en la 
nube de Alibaba

DISTRIBUCIÓN
•Mercado de Amazon

• eBay

•Rakuten

•Taobao

•Centro comercial T

•Google Shopping

•Google express

MARKETING
•Google 
Adwords
•Anuncios en 
Facebook
•Anuncios en 
Linkedin
•Anuncios en 
Twitter....
•Anuncios de 
productos de 
Amazon
•Alimama

PAGOS EN 
LÍNEA
•Alipay
•PayPal
•Aple Pay
•Pagos de 
Amazon
•Google Wallet
•Facebook 
Comprar 

LOGÍSTICA
•Cumplimiento 
por parte de 
Amazon
•Cainea
•Cumplimiento 
por parte de 
Alliexpress
•Gooble (caja 
de 
amortiguación
)
•Programa de 
envío global 
de Ebay

SERVICIO 
AL 
CLIENTE
•Amazon 
Markeplace
•QQ, 
chateamos
•WhatsUo
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PERFILES IMPLICADOS: EL DIRECTOR DE COMPRAS

A grandes rasgos, es la persona encargada de trazar la política de
compras de la empresa, tanto de productos como de servicios, así
como su cantidad, calidad y precio.

Entre algunas de sus tareas...

• Establezca las partidas presupuestarias de cada gasto.

• Realice un seguimiento de las compras para comprobar que se
cumplen los presupuestos.

• Determine los precios de venta al público de sus productos
para obtener beneficios.

Documento: MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

www. ecommerce-news.es
105



HABILIDADES: 

Liderazgo

Habilidades de negociación

Conocimiento del mercado

Competencias tecnológicas

PERFILES IMPLICADOS: EL DIRECTOR DE COMPRAS
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PERFILES IMPLICADOS: EL DIRECTOR DE COMERCIO ELECTRÓNICO

El Director de Comercio Electrónico es el responsable último de la correcta gestión de un comercio electrónico o
tienda online. Su objetivo es dar a conocer la evolución del comercio electrónico a nivel mundial, las nuevas
tendencias de compra de los clientes y las tendencias digitales.

Entre algunas de sus tareas...

• Elaboración de presupuestos según el canal, así como su control y retorno de la inversión.

• Definir conjuntamente la estrategia y los objetivos del canal de comercio electrónico.

• Gestionar el equipo existente.

• Se encarga de la contratación y supervisión de los proveedores y de la negociación con los socios.
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HABILIDADES: 

Normalmente son perfiles con ocho años de experiencia en E-commerce, cinco en Marketing Online, más de cinco
gestionando equipos y con experiencia en métricas de negocio.
También tienen liderazgo y visión de negocio, suelen ser perfiles analíticos y ejecutores y tienen un alto nivel de inglés.

PERFILES IMPLICADOS: EL DIRECTOR DE COMERCIO ELECTRÓNICO
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Un director de exportación es una persona que debe tener como función básica y fundamental la de conseguir
negocios para su empresa. El director de exportación es una persona que se dedica a conocer el mercado y a alinear
la empresa con sus necesidades: transmitir la realidad dentro de la empresa y la empresa a su entorno.

Debe ser una persona que entienda el mundo actual y conozca, o al menos se preocupe por conocer, la compleja
realidad, no sólo económica o comercial, sino también cultural y sociológica en la que vive el mundo globalizado.

PERFILES IMPLICADOS: EL DIRECTOR DE COMERCIO ELECTRÓNICO
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FUNCIONES DEL DIRECTOR DE EXPORTACIÓN:

- Elaboración de contratos.

- La gestión ante las entidades financieras.

- Selección y contratación de agentes comerciales, distribuidores.

- Evaluar la participación en ferias, exposiciones y rondas de negocios.

- Responsabilidad en las comunicaciones con clientes, representantes.

- Control de toda la cadena de distribución física de la mercancía.

- Organizar los archivos.

- Seguimiento de todo el proceso de exportación.

PERFILES IMPLICADOS: EL DIRECTOR DE COMERCIO ELECTRÓNICO
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MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

BREVE HISTORIA DEL GRUPO ALIBABA...
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ALIBABA, MÁS QUE UN MERCADO

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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SOBRE ALIBABA.COM

Alibaba.com es una plataforma (marketplaces) que pone en contacto a empresas exportadoras con empresas
importadoras (b2b)

Gracias a esta plataforma internacional, las empresas pueden exportar sus productos encontrando empresas
importadoras de más de 190 países que quieran comprar dichos productos para distribuirlos.

Es la mayor plataforma b2b del mundo con más de 96 millones de empresas importadoras (compradores) y más de
4 millones de empresas exportadoras (vendedores) registradas para ofrecer sus productos.

Alibaba.com pertenece al Grupo Alibaba, un consorcio privado chino dedicado al comercio electrónico en
Internet.

¿QUÉ ES ALIBABA.COM?

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA.COM no es un marketplace chino, es un marketplace (plataforma) de origen chino donde encontramos
empresas exportadoras de todo el mundo ofreciendo sus productos y empresas importadoras de todo el mundo
demandando sus productos.

ALIBABA. COM no es un mercado B2C, es decir, no es un mercado para ofrecer sus productos al consumidor final.
Alibaba es un mercado entre empresas para exportar/importar productos. La versión para el consumidor final de
Alibaba se llama ALIEXPRESS y por el momento sólo las empresas chinas pueden vender en ella.

LO QUE NO ES ALIBABA.COM

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

SOBRE ALIBABA.COM
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https://www.youtube.com/watch?v=X9eToqxqz7Y

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA.COM ES EL MERCADO B2B DE REFERENCIA MUNDIAL

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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¿POR QUÉ VENDER EN ALIBABA.COM?

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA PERMITE LLEGAR A TODO EL MUNDO

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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EL TAMAÑO DE ALIBABA SIGUE CRECIENDO

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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CÓMO FUNCIONA:

Todo comienza en la página de búsqueda. A través de ella, los usuarios podrán encontrar tanto productos 
como perfiles de empresas.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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EL SEO DE ALIBABA:

Los productos de las empresas que mejor gestionen su perfil en Alibaba serán los primeros en aparecer en la pantalla de
búsqueda que hemos mostrado anteriormente. Y es que, al igual que Google, Alibaba premia aquellos productos
optimizados. Es decir, que contengan buenas palabras clave estudiadas en profundidad, una buena descripción, que
respondan a las consultas con rapidez, etc.

En resumen, las empresas que gestionen diariamente sus perfiles de Alibaba para mejorarlos y mantenerlos actualizados
serán las primeras en aparecer y, por tanto, las que más visitas reciban.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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BÚSQUEDAS EN ALIBABA.COM

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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BÚSQUEDAS EN ALIBABA.COM

Con la palabra clave Vino de Rioja
Hay 466 referencias 288 referencias que
provienen de España

Con la palabra clave Vino de Rioja 
Proveedor de oro Total : 22 
Proveedor de oro en España: 8 

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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BÚSQUEDAS EN ALIBABA.COM

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

BÚSQUEDAS EN ALIBABA.COM
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CONSULTAS O SOLICITUD DE INFORMACIÓN (DIRECTA):

Una vez que los usuarios revisen los productos y se decanten por uno o varios, realizarán una consulta a través del chat
con el vendedor. Gracias a esta herramienta habrá una buena comunicación y se podrá cerrar el acuerdo, ya sea a
través de este chat o externamente por teléfono o correo electrónico.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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CONSULTAS O SOLICITUD DE INFORMACIÓN (DIRECTA)

Gracias al chat que vemos en la imagen también
podemos pedir más información a los
compradores, tanto para contactar con ellos
como para obtener fiabilidad de los mismos.
Para ello, Alibaba.com nos muestra los
movimientos del comprador en los últimos 90
días.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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En este ejemplo vemos como este contacto "Tom
Smith" ha realizado una consulta para este vino. En
los últimos 90 días ha realizado 165 consultas
válidas, es decir, que han sido respondidas. Para sólo
9 spam (promocional). Ha visto 227 productos. En
este caso, deja un número de teléfono y un correo
electrónico, por lo que sería una consulta atractiva
para ponerse en contacto con él.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

CONSULTAS O SOLICITUD DE INFORMACIÓN 
(DIRECTA)
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MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

CONSULTAS O SOLICITUD DE 
INFORMACIÓN (DIRECTA)

Documento: MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

www. ecommerce-news.es
129



RFQS:

¿Qué son las RFQs? Son peticiones de oferta, es decir, solicitudes de información de clientes potenciales de
Alibaba, que publican un anuncio en el sitio web de Alibaba con los productos que necesitan. Los vendedores
pueden presentar propuestas a estos clientes potenciales.

Ejemplo: Vino español

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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Peticiones de oferta:

Ejemplo: Vino español

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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¿CÓMO ENCUENTRAN LOS IMPORTADORES A LOS EXPORTADORES?

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PARA VENDER COMO PROVEEDOR DE ORO: 

Cualquier estrategia de venta online internacional debe tener en cuenta a Alibaba, el gigante del comercio
electrónico que no tiene parangón en cifras. Vender internacionalmente a través del gigante chino Alibaba es una
garantía de éxito para cualquier negocio digital. Pero para llevar un negocio a un nivel superior, es necesario
convertirse en Proveedor de Oro, es decir, ser uno de los miembros más privilegiados de la red de Alibaba para
llegar a los millones de compradores de todo el mundo en cualquier momento.

¿Por qué vender como proveedor de oro? A continuación explicamos las razones por las que una empresa podría
estar interesada en ser proveedor de oro.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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PARA VENDER COMO PROVEEDOR DE ORO: 

Siendo Proveedor de Oro aparecemos en las primeras
posiciones de los resultados de Alibaba (mayor
visibilidad). Por qué este aspecto es de suma
importancia?

- El 90% de los compradores sólo ven a los
vendedores que están en la primera o segunda
página.

- El 82% de las solicitudes de presupuesto son sobre
productos que aparecen en la posición 1 y 2 de la
primera página

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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POSIBILIDAD DE RESPONDER A LAS PETICIONES DE OFERTA

Sólo los proveedores de oro podrán responder a las solicitudes de presupuesto publicadas por las
empresas importadoras para que una empresa exportadora responda. Hay 6 veces más posibilidades de
cerrar una venta por RFQ que por Inquiries.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA AUDITORÍA:

Al ser Proveedor de Oro, Alibaba realiza una auditoría que proporciona fiabilidad a los compradores (empresas
importadoras). Es decir, Alibaba analiza los datos de las empresas que deciden contratar la opción de Proveedor
de Oro con el objetivo de asegurar a los compradores que confían en ella sus buenas prácticas y su fiabilidad.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA: DISEÑO DE PÁGINA DE EMPRESA A MEDIDA

Esta ventaja será muy importante para diferenciarse de otros vendedores a través de la imagen de marca de la
empresa. Todo comprador que realiza una consulta a cualquier vendedor quiere saber con quién se pone en contacto,
por lo tanto esta página de empresa será lo primero que vea de nuestra empresa y por tanto su primera impresión de
la misma. Es importante que el comprador perciba una sensación de exclusividad al navegar por la página.

MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Documento: MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

www. ecommerce-news.es
137



MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIBABA: DISEÑO DE PÁGINA DE EMPRESA A MEDIDA
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Escaparat
e

Al ser un proveedor de oro, una serie de productos estrella de nuestro catálogo pueden
mostrarse de forma muy visual. Un producto expuesto en el escaparate recibe 100 veces más
clics que un producto normal.

ALIBABA: ESCAPARATE DE LOS MEJORES PRODUCTOS
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MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Biztrends es una herramienta de análisis de mercado dentro de Alibaba. La plataforma de Alibaba es un
mercado internacional de 96 millones de compradores. Biztrends proporciona información analítica sobre
cualquier sector traducida en ventas, precios, etc. Es decir, información valiosa que, manejada
correctamente, se convierte en inteligencia competitiva.

Saber sacar el máximo partido a las herramientas de análisis e inteligencia competitiva que integra esta
plataforma permitirá impulsar los negocios internacionales a un nuevo nivel.

De este modo, los Proveedores de Oro de alibaba.com pueden desarrollar las mejores estrategias de
internacionalización al obtener y gestionar información de primera mano y exclusiva sobre sectores, países y
competidores en los mercados B2B.

Biztrends

ALIBABA: HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS DE MERCADOS Y PRODUCTOS: 
BIZTRENDS
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FERIA INTERNACIONAL MIEMBRO PROVEEDOR DE ORO 

COSTE

Vuelos: 1.000 dólares Gastos 
(restaurantes de hoteles) 80 

dólares/noche Alquiler de stand: 
3.000 dólares / 10.000 dólares 

Otros gastos (viajes). $2000

Entre 1.399 - 5.999 $ al año

TIEMPO 3-7 días / año
8 horas al día

365 días al año
24 horas al día

COMPRADORE
S 
POTENCIALES

200.000 visitantes
100.000.000 de compradores 

registrados

REACH Por lo general, un país Más de 190 países 

CONTACTE 
CON Cara a cara Correo electrónico, fax, teléfono, 

chat en línea

ALIBABA: COMPARACIÓN DE COSTES ONLINE/OFFLINE
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TASAS DE LOS PROVEEDORES DE ORO
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TARIFAS PARA PROVEEDORES DE ORO: MODALIDAD CON MAYOR VISIBILIDAD 
(5.999 $ / AÑO)
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MIGRACIÓN DEL B2B AL B2C: ALIBABA VS. ALIEXPRESS

El coste de incorporación es cero y
es que, simplemente, con cada
venta generada a través de
Aliexpress, la plataforma cobra una
comisión por venta de entre el 5% y
el 8%.

ALIEXPRESS es el Marketplace B2C del Grupo Alibaba, está reforzando su entrada en España-Europa para 
su canal de venta B2C, ofreciendo envíos a sus consumidores en un plazo estimado de 2 a 5 días.

ALIEXPRESS
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▪ 150 millones de usuarios.

▪ 200 millones de visitas mensuales.

▪ 400 millones de envíos al día, en todo el 
mundo.

▪ 15,9 millones de compradores en España y 
Rusia.

▪ Ahora, está abierto a los proveedores de otros 
países.

ALIEXPRESS
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ALIEXPRESS PARA VENTAS INTERNACIONALES

El 56% de las ventas transfronterizas, que se realizan a otro país de la zona europea, se hacen
a través de marketplaces. Y de estas ventas transfronterizas, el 20% se realizan a través de
Aliexpress..
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ALIEXPRESS ES UN MERCADO GLOBAL
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Aliexpress anuncia que los próximos 
pasos clave de la compañía para los 
vendedores españoles serán:

• Acciones de marketing dentro de 
su plataforma.

• Apertura de la venta en Europa a 
una venta GLOBAL para los 
vendedores españoles.

Inicialmente, los vendedores españoles en Aliexpress podrán ofrecer sus productos en toda Europa, siendo 
el vendedor quien elija a qué países vender.

VENDE EN TODA EUROPA CON ALIEXPRESS:
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REGISTRO EN ALIEXPRESS:
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REGISTRO EN ALIEXPRESS:
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Puedes empezar a subir productos a la plataforma, registrando tu MARCA o si lo prefieres, sin marca al principio.

Existen diferentes posibilidades para subir los productos a
la plataforma:

• Carga manual de productos.
• Carga masiva de productos con Excel.
• Integración de productos con la API oficial de Aliexpress.
• Integración de productos con módulos para PrestaShop,

WordPress, Magento, etc.

ALIEXPRESS: CARGA DE PRODUCTOS.
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El espacio dentro de la plataforma Aliexpress se puede adaptar y personalizar, sin perder la imagen de
marca y sus valores, pero llegando a cientos de millones de usuarios nacionales e internacionales.

SU TIENDA EN ALIEXPRESS: 
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❑ El vendedor proporciona un catálogo específico en función del país de compra del usuario
(personalización del contenido, moneda, etc.).

❑ Múltiples formas de pago y envío a elección del comprador.

❑ Los vendedores tienen total libertad para personalizar sus envíos. Pudiendo mantener su
imagen de marca y favoreciendo la fidelidad de sus clientes.

❑ Las comisiones en los medios de pago son soportadas por Aliexpress, el vendedor tiene que
pagar sólo la comisión por venta.

❑ Cada vendedor tendrá una persona que le ofrecerá apoyo dentro de la plataforma Aliexpress,
un Account Manager.

❑ Con un modelo de comercio electrónico transfronterizo, puede vender en cualquier lugar de
Europa. Le sugerimos que empiece por una serie de países prioritarios y que luego se amplíe a
mercados objetivo secundarios.

VENTAJAS DE SU PROYECTO EN ALIEXPRESS:
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ALIEXPRESS
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ALIEXPRESS
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ALIEXPRESS

TRÁFICO EXTERNO: PROGRAMA DE AFILIACIÓN
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ALIEXPRESS

PROGRAMA DE AFILIADOS
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ALIEXPRESS

Ahora que los productos ya se anuncian externamente, es el momento de acompañarlo con tráfico interno y
mezclarlo todo bien. Para conseguir tráfico interno, la mejor recomendación como nuevo vendedor es
registrar unos cuantos Freebies. Estos generarán un alto tráfico en pocos días que, mezclado con el
retargeting del programa de afiliados, multiplicará tu tráfico.

TRÁFICO INTERNO: REGALOS
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ALIEXPRESS - REGALOS

Consisten en la venta de determinados productos con un precio simbólico de 0,01 euros, promociones que se
utilizan sobre todo cuando se lanza un nuevo producto para aumentar su visibilidad, las valoraciones positivas
y el posicionamiento en buscadores.

Los productos incluidos en este tipo de ofertas aparecerán en la sección "Freebies" dentro de la página
principal de AliExpress. Sólo podrán acceder a ellos los compradores que accedan a través de la APP de
AliExpress.
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ALIEXPRESS - REGALOS

Los freebies son productos que se sortean entre los
compradores que los solicitan, y la plataforma decide a
quién dárselos en función de varios factores como su
actividad dentro de la plataforma o las reseñas
positivas generadas o su puntuación como comprador.
A cambio, el producto puede mejorar su ranking de
ventas y las reseñas positivas. Pide al usuario que deje
una reseña de tu producto.

La valoración del comprador elegido en el sorteo es
previa al proceso de compra.
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ALIEXPRESS - REGALOS

Una vez terminados tus primeros Freebies, y teniendo ya las primeras ventas y evaluaciones, ya
puedes ser capaz de generar PROMOCIONES
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ALIEXPRESS

LAS PROMOCIONES DE TIENDA SON PROMOCIONES INDIVIDUALES QUE CADA VENDEDOR DECIDE 
HACER EN SU PROPIA TIENDA.

Productos a precios reducidos
durante un periodo de tiempo
establecido por el vendedor.

Descuentos, envíos gratuitos u otras
ventajas para aquellos clientes que
superen un volumen o valor medio
de compra establecido por el
vendedor.

Cupones de descuento
que aparecen en la
página de información
del producto.

(Sólo disponible para la APP): Ofertas
sobre un grupo de productos para que,
al seleccionar un producto del grupo,
aparezcan descuentos en el resto de
productos. Por ejemplo, por la compra
de unas gafas, reducimos el precio del
estuche de gafas a juego.

Códigos de descuento
creados por el vendedor,
que decide regalar a quien
quiera o incluirlo en la
página de información del
producto. Este tipo de
promoción está pensada
para retener a los clientes
frecuentes y darles un
descuento especial.
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ALIEXPRESS

PROMOCIONES DIARIAS DE ALIEXPRESS

Ofertas, descuentos, que se realizan de forma recurrente y tienen un lugar definido dentro de la página de
inicio de AliExpress:

- FREEBIES (sólo disponible para la APP): recomendado sobre todo para dar a conocer nuevos productos.
Consiste en regalar productos a algunos usuarios a cambio de que los prueben y generen una valoración de
los mismos. Ya comentado anteriormente.

- OFERTAS FLASH: Promociones recurrentes que consisten en fijar un precio especial durante un periodo
de tiempo limitado (48H). Los productos que participen en esta promoción aparecerán en la sección
"Ofertas Flash" que se encuentra en la página principal de AliExpress, y los compradores también podrán ver
las ofertas del día siguiente en "Próximas ofertas".
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ALIEXPRESS

Estas promociones aparecen en la
página principal de AliExpress, pero
son sólo para vendedores
cualificados.

OFERTAS RELÁMPAGO
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ALIEXPRESS

Este tipo de promociones consiste en
poner un precio especial a una serie
de productos durante un periodo de 48
horas. Pasado este tiempo, el
descuento deja de estar disponible y
el producto vuelve a tener el precio
original. Esto genera en el cliente la
necesidad de comprar
inmediatamente, ya que si espera
puede perder la oportunidad. Los
vendedores que se apuntan a los
"Flash Deals" suelen aumentar sus
ventas rápidamente y, por tanto,
mejoran su posicionamiento en la
plataforma.

Pero en este tipo de promociones no puede participar cualquier producto.
Para optar a este espacio, el artículo debe tener un porcentaje mínimo de
opiniones positivas y un buen volumen de ventas.

Accede a la pestaña "Marketing" y luego a "Inicio" y el calendario te indicará
en qué promociones de AliExpress puedes participar.
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ALIEXPRESS

Dependiendo de la promoción, puede incluir de 3 a 5 productos.

Requisitos para las promociones periódicas (a nivel de producto)

1. Tener al menos 3 ventas en los últimos 30 días
2. El descuento debe cumplir con el precio más bajo de los últimos 30 días
3. Envío gratuito a España

Requisitos para grandes promociones, como la campaña de Navidad

1. Un descuento superior al 1%
2. El producto debe tener un precio inferior al de los últimos 30 días
3. El stock debe ser de al menos 10 productos
4. El mismo producto puede ser registrado dos veces en la misma semana. Después,
tendrá que esperar 14 días para poder inscribirlo de nuevo.

AliExpress revisará su solicitud de participación

Una vez registrado, el equipo de AliExpress comprobará tu solicitud y confirmará tu
participación en la promoción si cumples todos los requisitos.
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ALIEXPRESS

ALIEXPRESS TOP PROMOCIONES

Son promociones mensuales en las que participan un gran
volumen de vendedores y compradores, las más importantes del
año son el 11.11, el Black Friday y el 12.12. En el momento en
que se produce la promoción, ocupa la mayor parte de la página
de inicio de AliExpress y provoca muy buenos resultados de
ventas.
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MIGRACIÓN DE B2B A B2C: AMAZON

SOBRE AMAZON... 

MERCADO B2C DE REFERENCIA MUNDIAL.

Amazon se considera un centro comercial virtual, donde los usuarios pueden explorar hasta encontrar lo que
buscan. Opciones interesantes para los vendedores en los servicios prestados por Amazon (por ejemplo, la
logística).
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ECOSISTEMA AMAZÓNICO
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Los sitios web de venta en
línea más populares del
mundo en junio de 2020,
por visitantes únicos (en
millones)

AMAZON LIDERA EL COMERCIO MUNDIAL EN LÍNEA
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AMAZON LIDERA EL COMERCIO ONLINE EN ESPAÑA
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AMAZON LIDERA INCLUSO EN LAS BÚSQUEDAS DE PRODUCTOS
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VENTAJAS DE VENDER EN AMAZON:
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VENDEDOR

• Vendes tus productos a Amazon al por
mayor

•Amazon fija el precio de su producto y
controla el stock

•Pago de cada pedido de Amazon en un
plazo de 60-90 días

•Gestión de su cuenta: Puedes crear
varias opciones de publicidad /
actualización lenta del catálogo
(Amazon lo revisa)

•Amazon se encarga de la logística y el
servicio al cliente

VENDEDOR (PRO)

•Vendes al cliente final. Tus gastos: 39 €
al mes + 15% de comisión sobre los
productos.

•Control total sobre el precio y el stock
de sus productos

•Pago en un plazo de 2 semanas desde la
venta.

•Gestión de su cuenta: Puede crear
varias opciones de publicidad /
actualización rápida del catálogo

•Debe encargarse de la atención al
cliente y de la logística (opción de
utilizar la logística de Amazon)

TIPOS DE VENDEDORES EN AMAZON:
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TIPOS DE VENDEDORES EN AMAZON:

VENDEDOR

PLAN INDIVIDUAL DEL VENDEDOR

VENDEDOR PROFESIONAL

USTED VENDE
DIRECTAMENTE
AL CLIENTE FINAL

Menos de 40 productos al mes.
Pago por producto vendido aprox. (0,99 € + 15%)
No se pueden añadir nuevos productos
No está disponible en todas las categorías
Puedes aprovechar la logística de Amazon
Pago tras la venta del producto
Amazon marca el precio de sus envíos

Recomendado para volúmenes mayores
Tasa de 39 euros + 15% aprox. sobre el 
producto vendido
Puede añadir nuevos productos
Puede vender en todas las categorías
Puedes aprovechar la logística de Amazon
Puede crear promociones desde Seller Central
Pago en 15 días
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TIPOS DE VENDEDORES EN AMAZON:

VENDEDOR VENDEDOR CENTRAL

Sólo se puede acceder con invitación

Acceso a Amazon Advertising y Amazon DSP
Alto potencial de marketing, capacidad de
crear contenidos A+
Productos incluidos en Amazon Premium

USTED VENDE A AMAZON
AMAZON AL CLIENTE FINAL
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INFORMACIÓN PARA ABRIR
UNA CUENTA EN EUROPA:
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1. Cree su cuenta en Europa

2. Sube tu inventario a tu cuenta europea: A través de una API de Amazon.

3. Seleccione los mercados: España, Italia, Reino Unido, Francia y/o Alemania.

4. Para cada país adaptar la descripción, los precios, los gastos de envío.

5. Logística de Amazon: Si vas a vender sólo en España, puedes llevar tus productos a uno de los almacenes
en España

6. Logística transfronteriza de Amazon: Si vas a vender en Europa puedes llevar tus productos al almacén
central europeo en Francia (Lyon, por ejemplo)

CÓMO VENDER EN AMAZON
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Contenido de
calidad
Información
completa sobre el
producto
Palabras clave,
títulos, subtítulos,
descripción
imágenes de
calidad

Marketing
•Publicidad
•promociones Precio competitivo Comentarios de los 

clientes
Ratios de 

rendimiento

Para que los productos aparezcan en las primeras posiciones debemos prestar atención:

CONSEJOS PARA VENDER EN AMAZON:
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PROMOCIONES EN AMAZON PARA VENDEDORES PROFESIONALES

Como Vendedor de Amazon PRO podemos crear diferentes tipos de promociones, tales como:

•Envío gratuito
•Descuento en porcentaje o en euros
•2 por 1
•Beneficios externos a la realización de un pedido
•Anuncios de productos patrocinados (herramienta).

AMAZON MARKETING SERVICES, AMG, etc.

Diferentes opciones de publicidad para los vendedores que nos permiten:

•Hacer anuncios a CPC tipo texto, banner, etc.
•Dirigir los anuncios por palabra clave o producto
•Medir el rendimiento de la campaña y el ROI
•Optimizar constantemente el rendimiento de los anuncios /
•Crear contenido A+ en las páginas de productos

MARKETING EN AMAZON: 
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YA HEMOS NOTIFICADO LA ORDEN: CALIFICACIONES.

En Amazon, como en la mayoría de los marketplaces, las valoraciones de los clientes son un
elemento fundamental que aporta credibilidad y confianza a los millones de clientes de Amazon.
Por ello, deberemos solicitar valoraciones con los envíos para construir nuestra reputación
dentro de la plataforma.
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AMAZON VINE (PARA LA CENTRAL DE VENDEDORES):
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Los vendedores en Amazon deben cumplir los siguientes ratios de rendimiento:

Ratio de anulación: un máximo del 2,5% (anulación del pedido 48 horas después de recibirlo).

Tasa de pedidos defectuosos: devoluciones motivadas por el envío de un pedido defectuoso: 1%.

Tasa de retraso en los envíos: un máximo del 4%.

Ratio de tiempo de respuesta: porcentaje de mensajes enviados por el cliente a los que el vendedor ha
respondido en menos de 24 horas

AMAZON: RATIOS DE RENDIMIENTO
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• Las ventas: Cuanto más se venda un producto, más alto aparecerá en los resultados de búsqueda.

• Categorización - Amazon le pide que introduzca una categoría al registrar su producto. Al igual que
en Alibaba.com, la elección de la categoría correcta es clave para la visibilidad del producto.

• Cumplimiento: Amazon favorece los productos vendidos y enviados por ellos.

• Un factor clave: la investigación de palabras clave antes de la entrada del producto (utilice
herramientas como www.keywordinspector.com).

OTROS FACTORES PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO EN AMAZON:
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Si eres competitivo ganarás el BuyBox, es decir, cuando se busque
tu producto, el tuyo se mostrará frente al de la competencia
dándote toda la visibilidad y las mayores posibilidades de conversión
ya que para comprar tu producto sólo tendrán que pulsar el botón
de compra y para ver el de la competencia tendrán que dar a
"nuevo"

BuyBox
Además del precio, hay otros
elementos que influyen en sus
estadísticas como vendedor.

Ajuste los precios de su producto y gane la BuyBox
Amazon Seller Central muestra el precio más barato de cada uno de los productos que vendes en Amazon, 
dándote la oportunidad de ajustarlos para seguir siendo competitivo.

AMAZON Y BUYBOX: 
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CUMPLIDO POR EL COMERCIANTE (FBM)
Opción de almacén propio
El vendedor se encarga de la logística del producto.
Características:

Usted tiene el control total de las condiciones de embalaje y envío
No hay que pagar "alquiler de espacio" a Amazon

FULFILLED BY AMAZON (FBA)
Opción de almacén de Amazon
Usted envía los productos a los almacenes de Amazon y ellos se encargan de la
logística.
Características::

• Ahorrar tiempo y responsabilidades
• Los productos bajo esta modalidad pueden ser elegidos para Amazon Prime o para la

entrega gratuita de Super Save
• Puedes utilizarlo para tu propia tienda online

OPCIONES FBA:
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OPCIONES FBA:
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Con una cuenta podemos vender en 5 países (Alemania, Reino Unido, Francia, Italia y
España) dejando que Amazon gestione el almacenamiento y la logística.

Amazon aplica diferentes precios logísticos en función del país donde hayamos realizado
la venta.

Amazon diferencia 3 tipos de productos con diferentes precios (Medianos, No medianos y
pesados)

Amazon cobra por el almacenamiento, la recogida, el embalaje y el envío.

Amazon distingue entre un precio más barato para los productos que se venden en
Amazon y otro para los que no se venden en Amazon (Logística Multicanal)

SERVICIO DE LOGÍSTICA DE AMAZON:
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AMAZON TAMBIÉN COMPITE CON LOS FABRICANTES:
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AMAZON HANDMADE: 
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Gestionar las inscripciones y presentaciones de las declaraciones de IVA en Europa

Tax Services on Amazon es una solución de cumplimiento del IVA que le permite gestionar el registro y las
declaraciones del IVA en Europa. Trabajamos con varios proveedores de servicios fiscales para facilitar el
cumplimiento de las obligaciones en materia de IVA en el Reino Unido, Alemania, Francia, Italia, España,
Polonia y la República Checa.

SERVICIOS FISCALES DE AMAZON:
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AMAZON PAY: 
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SERVICIOS FISCALES DE AMAZON:
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AMAZON: ASESORAMIENTO EN COMERCIO INTERNACIONAL.
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EL SALTO AL B2B: AMAZON BUSINESS
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OTROS MERCADOS VERTICALES Y HORIZONTALES

ALGUNOS DE LOS PRINCIPALES MERCADOS MUNDIALES
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EBAY: 
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EBAY: 
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EBAY: 
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EBAY: 

www. ecommerce-news.es
203



AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Documento: MOOC Agrosmart Global

OTROS MERCADOS VERTICALES Y HORIZONTALES

EBAY: 
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ETSY: 
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ETSY: 

Etsy sólo vende artículos hechos a mano, o
fabricados, según el diseño y el encargo de un
artesano creativo, utilizando métodos de producción
artesanal.

Etsy le permitirá publicar creaciones en cualquiera
de sus sitios y se encargará de gestionar las
transacciones derivadas de sus ventas online.

Este mercado B2C recibe más de 33 millones de
visitas al mes.

Joyería

Moda

Inicio

Eventos

Juguetes y ocio

Arte

Herramientas

Clásico
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CATEGORÍA DE PRODUCTOS MERCADOS VISITAS / MES

General 77 15.8B

Moda 22 431.7M

Electrónica 5 289.3M

Inicio 6 192.9M

Libros 5 44.3M

Arte 3 279.0M

Música 2 73.3M

Artículos y muebles antiguos 2 5.1M

Música 1 15.4M

Armas 1 11.2M

Juguetes 1 3.7M

CATEGORÍAS PRINCIPALES
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MERCADOS AGROALIMENTARIOS

NOMBRE PAÍS TIPO

21 Alimentos y bebidas en línea China/Global B2B2C

Agrelma Global/Italia B2B

Comercio agrícola Global/Corea B2B

Agroterra Europa/España B2B

Los mejores importadores de alimentos Europa/Reino Unido B2B

Carré de Boeuf Europa/Francia B2B2C

Claire Global Global/España B2B2C
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MERCADOS DE ELECTRÓNICA

NOMBRE PAÍS VISITAS / MES

Mejor compra Estados Unidos, Canadá, México 229.3M

Newegg
Estados Unidos, Canadá 32.4M

G2A.com
Global 13.6M

digitec
Suiza 8.1M

JUEGO
REINO UNIDO 5.8M
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Ofrece a empresas y compradores de 
todos los tamaños acceso a un millón de 
productos específicos en un solo lugar.

EL GRUPO VIRTUALEXPO ES LÍDER MUNDIAL EN EL MERCADO 
DE LA GENERACIÓN DE LEADS ONLINE B2B.

Se dirige a un público internacional de compradores, fabricantes y distribuidores a través de sus seis plataformas
B2B en diferentes sectores:

Los fabricantes pueden alcanzar sus objetivos comerciales exponiendo
sus productos con nosotros para obtener oportunidades de venta,
visibilidad internacional, creación de marca, redes de ventas y
resultados cuantificables.Gracias a las herramientas SEO y a los

sitios especializados en 9 idiomas, atrae a
millones de compradores, fabricantes y
distribuidores en línea y permite atraer
tráfico al sitio web del vendedor

Proporciona a los revendedores las herramientas para 
recibir contactos de ventas, así como la posibilidad de 
crear una tienda virtual, un servicio de alojamiento 
de sitios web y una red de revendedores para 
aumentar la visibilidad en línea y la generación de 
contactos
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Sector Tráfico mensual Cuota mensual Tasa variable Tipo de 
vendedores

Mundial, 
principal
mente 
Europa

B2B Industrial 1,2 molino Primeros 3 meses 450€. Negociación 
directa Productores 

DirectIndustry ofrece soluciones llave en mano para impulsar su
negocio

resultados
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OTROS MERCADOS B2B DEL SECTOR
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Thomas se ha convertido en la principal plataforma de aprovisionamiento
industrial y centro de marketing de Norteamérica.
Se dirige a los profesionales de ambos lados del proceso de compra industrial
para crear soluciones que informen, apoyen y capaciten a la industria.

PROFESIONALES 
REGISTRADOS

EMPRESAS 
REGISTRADAS

Tráfico mensual Cuota mensual Coste variable - tasa 
variable

Tipo de vendedores

1,9 millones
Depende de la suscripción:

100$ - 1.000$

Depende de la 
suscripción:
94$ - 300$

Productores y 
distribuidores 
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La plataforma está dividida en productos y catálogos, con 17 
categorías principales:
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COVID-19 IMPACTO: LA CONVERSIÓN DE LAS FERIAS 
TRADICIONALES EN PLATAFORMAS VIRTUALES. EL CASO DEL 

SECTOR AGROALIMENTARIO. 

La pandemia ha obligado a reprogramar o adaptar contrarreloj reuniones presenciales tanto en 2020
como a principios de 2021 de la talla de Fruit Attraction, Alimentaria, Meat Attraction o Seafood Expo
Global/Seafood Processing Global, y la capacidad de adaptación ha sido puesta a prueba del sector.

El primer caso a gran escala en el que se probó la eficacia de las reuniones virtuales fue en la feria
Fruit Attraction, en la que la plataforma Live Connect permitió acceder a la agenda, a las conferencias
en streaming, al networking, a las videollamadas y a los chats entre los participantes, a partir de
recomendaciones realizadas con inteligencia artificial.
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COVID-19 IMPACTO: LA CONVERSIÓN DE LAS FERIAS 
TRADICIONALES EN PLATAFORMAS VIRTUALES. EL CASO DEL 

SECTOR AGROALIMENTARIO. 

"El mundo digital nos ha abierto un mundo de oportunidades y nuevas formas de trabajo en las que todos
tenemos que empezar a trabajar y crear una cultura de la digitalización para que sea un acompañamiento
en el proceso de digitalización del sector agroalimentario".

"Hay que crear mucha cultura, abrir el camino y forzar porque, hoy en día, con todo lo que ha
evolucionado y ha evolucionado en ocho meses digitalmente, lo que iba a pasar naturalmente en ocho
años, una propuesta ya no tiene sentido justo que sea totalmente presencial"
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COVID-19 IMPACTO: LA CONVERSIÓN DE LAS FERIAS 
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SECTOR AGROALIMENTARIO. 

Respecto al futuro de las ferias agroalimentarias mientras el coronavirus sea una realidad, consideran 
que aún es difícil hacer una valoración global de las digitales, pero reconocen que "hay que tener en 
cuenta que ahora mismo todo está enfocado a la virtualidad y a la presencia online, y tampoco 
podemos olvidarlo".

"El futuro del sector ferial lo seguirán protagonizando los eventos físicos, que son insustituibles,
pero ahora podrán llegar a un público internacional mucho más amplio gracias a la implantación
de plataformas digitales", que ofrecen posibilidades "múltiples y a largo plazo".

Fuente: Plataforma Tierra
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