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Conclusiones finales



Algunas estadísticas para 
arrancar…



Ecommerce creciendo por 
encima de las expectativas

Nuevas generaciones y 
consumidores omnicanal

+ Impacto Covid-19



Antes del coronavirus, algunas categorías de productos eran más propensas que otras a ser 

compradas online. Por ejemplo, productos como viajes, cosmética o moda eran más propensas 

a ser compradas online. 

Sin embargo, ya en Enero de este año vimos cómo 

el sector FMCG, aún no estando entre estas 

categorías, estaba viviendo un rápido crecimiento 

de compras online. 



Ahora fijémonos en el crecimiento del valor de FMCG online antes del coronavirus: Reino Unido, Francia o 
España tenían una previsión de crecimiento del 6-7% ( mercados más maduros de Europa ), mientras que en 
China despegaba tan rápido como el 36,1 %

Se esperaba que en 2025 el 31% de las compras de supermercado fueran online y en mercados más maduros, 
aproximadamente el 10% fueran online.



CORONAVIRUS vs ECOMMERCE
El coronavirus ha supuesto un ”Fast Foward” de varios años en la tendencia digital que ya 
estábamos viviendo. Por otra parte, el eje político del mundo se desplaza a China.

Los supermercados online: incremento 
en tráfico Web en 251%. 



Fuente: Deloitte



China

España

EEUU

Europa

Impacto mundial



Caso de éxito:
Ejemplo de evolución de ventas en %

Ejemplo en mercado objetivo UK 
Ejemplo de cliente – Covid-19 %
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Diseño de un plan de 
Internacionalización Digital

Consideraciones clave



No todos los 
mercados son 
iguales



El 56% de todas las transacciones a nivel global se hacen 

en marketplaces ( el B2B en fuerte crecimiento )



Comercio electrónico
Estrategia digital– ecommerce nacional vs internacional



Cambia el orden establecido de la cadena de valorOtras cosideraciones:
Cambia el orden establecido de la cadena de valor

“Se reestructuran
los contratos de 
distribución.

“ Surgen nuevos 
modelos de negocio 
de importación. 



Otras consideraciones a tener en cuenta

Adaptación del 
ecommerce

Medios de 
pago Logística Legalidad

Adaptación 
del negocio

Estrategia de 
marketing



Vender online implica desarrollar “una 
empresa dentro de la empresa”



Tipos de ecommerce



Soluciones B2B
Portales para encontrar 

compradores y distribuidores 
internacionales ( B2B )



Las nuevas ferias son digitales – (algunas literalmente)





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

Gracias a esta plataforma internacional las empresas pueden exportar sus productos 
encontrando empresas importadoras de más de 240 países que quieran comprar dichos 
productos para distribuirlos. Es la plataforma b2b más grande del mundo con más de 160 
millones de empresas importadoras (compradores) registrados y más de 6 millones de 
empresas exportadoras (vendedores) registradas para ofrecer sus productos.



Data resource: Alibaba July 2016

Acerca de Alibaba.com

Más de 160 millones de importadores en todo el mundo
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Las RFQ son peticiones de cotización que los compradores lanzan al portal. Cada RFQ puede 
recibir 10 respuestas de potenciales vendedores. 



Agregador de alimentación















Soluciones B2C
Algunas iniciativas de 

venta a consumidor final



Tiendas online de productos gallegos







Vendor

Seller

Amazon te compra al por mayor

Vendes al cliente a través de Amazon

Amazon fija el precio de tu 
producto

Amazon cobra fijo + comisión

Pago a 60-90 días

Pago 15 días tras la venta

Uso de logística de
Amazon (+ att al
Cliente) 

Logística propia o logística de Amazon

¿Cómo vendemos en marketplaces B2C? Ejemplo Amazon



Logística local
Logística internacional ( Francia + 

Portugal )

Logística



Amazon Business se focaliza en un mercado con enorme potencial: 
se espera que las ventas mundiales de B2B crezcan a más de 6,7 
billones $ en 2020 (comparado con los 3,2 billones $ en el mercado 
B2C)

• Amazon Business está activo en ocho 
países: EE.UU, Reino Unido, Alemania, 
Francia, Italia, España, Japón y la India. 

Caso de éxito: Alemania Amazon Business

Ejemplo: Una empresa puede centralizar todas 
sus compras con sus proveedores en Amazon 
Business y viceversa



Conclusiones finales



Tener claro el objetivo

B2B à B2C

RRHH, presupuesto, resultados 
esperados



IGAPE (80%)

Exporta empresas
Exporta Digital

Iniciativas agregadoras Clusaga
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