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LAS MOTIVACIONES Y BARRERAS DELOS CONSUMIDORES
A LA COMPRA TRANSFRONTERIZA

MOTIVACIONES BARRERAS

1. Precios (72%) 1. Costo de entrega (25%)

2. Catalogo de productos (49%) 2. Tiempo de entrega (24%)

3. Nuevas cosas (34%) 3. Miedo de no recibir (24%)

4. Calidad de los productos (29%) 4. Pagar impuestos (24%)

5. Costo de envi6 (24%) 5. Proceso de devolucion (22%)

Fuente: AMVO & eCommerce Institute
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Aclarar los
objetivos
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5 PASOS PARA EMPEZAR A

VENDER MAS Y MEJOR EN LINEA

Confirmar Elegiry
el modelo desarrollar
operativo el equipo

Seleccionar
y optimizar
la plataforma

Medir para
la mejora
continua

ecapacitacion.org



60— —0—9
o ° ° - ° 2. Definir el Modelo Operativo

- - P - . - 4 Acksrar 2. Definir 3. Elegiry 4, Seleccionar 5. Medir para
1. Aclarar los objetivos 2Cotimar Afegry  ASeecionor 5 Mesirpars s o Smte S S
. . 1. Aclarar el modelo desarrollar y optimizar la mejora
éCudl es nuestro nivel de compromiso?  oscbietves e deim  wpasoms  contines
STANDALONE MARKETPLACE MODELO DE ENTREGA
"m“d Sh:r’ E \r';i:f e st e s ]
ng shop a .
e ;Qué importancia tendra el comercio electrénico crossborder en nuestra categoria en ronshipment.| secss Sl PR e o ]
g = Shiowebproprio heit(:mal'aJ.u:nl.rwga.1It:uns\u-mdon
el futuro? § oo
B+ Comonicacién oroduct « Landing page « Landing page -
ape - e arr k= i roductos ® Product ® Products
e ;Cuales son las habilidades mas relevantes de las personas en nuestra organizacién? s * Comuicacén ' Comunicacksn ca fos
. . . .. & Logistica ;zmmec:ncunefvzndedwhastaquzszvendznalwwmmidnr
e ;Cuantos recursos queremos dedicar al comercio electrénico crossborder? + Trafica y
— - - . e
e ;Qué tan rapido queremos ser rentable? § o Cvarrdlle + Contsinventas  » Contsknvits, | [
= - i i Re Rent: iy
e ;Queremos / podemos administrar el inventario? § T Inmpeme O Mewie * Marketing pecidod La plataforma se encargacd del,
¢ : < marketing... * Campanas ¢ Campafias vendedores i asise solicta.
. . . C: fi .
e ;Queremos controlar la experiencia del consumidor? . © oo
3.Elegir y desarrollar el equipo - . o . . . - —
; 20cfic  SEegiy  4seeccors  5Medr 4. Seleccionar y optimizar la plataforma  © ® - *
éQué roles y capacidades necesitamos? A" cmoddo  desaroller  yowimar e yop P o N il e mm
operativo elequipo  laplataforma cnatinia i) el modelo desarrollar  y optimizar la la mejora
los objetivos operativo el equipo plataforma continua

“SEAMLESS"”
Responsabilidades: z
. Registro de la cuenta a través del Centro de vendedores,
5 perfl les clave Registro del catalogo

Actualizacién del inventario.
Manejo de pedidos diarios
Seguimiento contable de la cuenta: conciliacién y facturacion.

Administro del plan de ventas minoristas (presupuesto / tendencia) para las cuentas de m e rca do

v retailer.com -
¢ Finance Persona clave para comerciantes de retailer.com I l br e

Trabajo con planificadores de inventario digital para administrar el stock en linea.

Rastreo de la venta de productos digitales por cuenta; ejecutar andlisis de categoria y producto
Seguimiento de las promociones en linea para los sitios de retailer.com, en todo el sitio,

Realizar un seguimiento de lo que hacen los competidores mensualmente y haga un resumen del

) e 4 ®
e Abogado anélisis de ventas, digital y marketing el
g » Manejo del presupuesto digital y negocie la estrategia de gasto a ) = gk#d% L3 9
| el /B K »  Obtencién de laméxima exposicién para cada lanzamiento en los minoristas (con el 4%§> y
® Importaqor/sroker asesoramiento del vendedor digital)

* Trabajar enestrecha colaboracion con el equipo de marketing digital para garantizar la mejor Tn ALL Con TaObaO-com

presentacion de las paginas de detalles del producto.

e Operations Supply

e Marketing

ecapacitacion.org
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4. Seleccionary optimizar la plataforma 2oeinic amegy  asecon  sw 4. S€leccionary optimizar la plataforma  © . » - .

1. Aclarar

e el modelo desarrollar  yoptimizar la lai A i 2. Definir 3.Elegiry  4.Seleccionar 5. Medirpara
os objetivos operativo el equipo plataforma o los obletivos el modelo desarrollar yoptimizar la la mejora
b o operativo el equipo plataforma continua

Preguntas clave antes de Preguntas clave antes de

elegir o cambiar una plataforma [ marketing = elegir una plataforma | operaciones
e ;La plataforma se adapta a tu marca / publico objetivo? I& e ;Qué modelo de stock se utiliza?

e ;Cual es tu posicion en comparacion con tus competidores?

¢Cudles son los estandares de entrega que debera cumplir?
e ;En qué paises opera la plataforma?

¢ Qué requisitos se imponen en cuanto al embalaje?

e ;Qué acciones de marketing se realizan juntas? e ;Como se gestionaran las devoluciones / |a atencion al cliente?

e ;Quién determina la forma en que se presenta su producto? ¢Qué metodo de pago se puede usar en la plataforma?

e ;Qué informacién obtendras de la plataforma? ¢Qué tan rapido sucedera el pago?

- H -
5. Medir para la mejora continua . i d - e
2. Definir 3.Elegiry 4. Seleccionar 5.Medir para
1. Aclarar
el modelo desarrollar y optimizar la lamejora
los objetivos

operativo el equipo plataforma continua

Algunos indicadores clave
para medir e commerce

Indicadores clave de
rendimiento para ventas Indicadores clave de Indicadores clave de rendimiento
rendimiento para marketing de servicioal cliente
» Ventas por hora, diarias, semanales, e
mensua'lfs, trimestrales, y anuales > Tra‘ﬁco del sitio » Conteode correos de servicio al cliente
« Promedio del tamafio de la orden (a veces * Visitantes (nicos vsrecurrentes « Recuento de llamadas de servicio al cliente
llamada promedio de la canasta de 5 T'e’!""’ e':‘ elsitio o » Conteode chat de servicio al cliente
mercado) * Péginas vistas por visita « Tiempo promedio de resolucién
* Margen promedio o Fuentesdetrifico ; « Clasificacion de los problemas
o Tasade conversién * Monitoreo de partes del dia (cuando
s Tasade abandono del carrito de compras Ilegar! los visitantes al 5|_t|o) A
o Pedidos de nuevos clientes frente a las ® Suscriptores a los boletines de noticias
Ventas a cllertes rectifrentes « Los mensajes de texto de suscriptores
o | Casto deventas . Sesio_nesdechatiniciadas ) A
e Total disponible del mercado en relacion ® Seguidores o fans de Facebook, Twitter o — @
con la participacién de los minoristas del Pinterest o

mercado Volumen de trafico de pago por clic
Commerce Afinidad de productos (que productos son

Trafico del blog nn u
Vistns de focia conseclFfva) Nimero y calidad de comentarios @

In Stlt . lt Los niveles de inventario Las tasas de clig-through delamarcao
publicidad grafica

Empowering the Global Tasa de rendimiento de afiliados
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PROGRAMA DE ACELERACION EN CROSS-BORDER DIGITAL
COMMERCE

OBJETIVO

Aumentar el sell-out de venta de las empresas en Amazon, con foco en alcanzar el punto de equilibrio en el proceso de
un ano de la implementacion.

ESTRATEGIA

Formar parte del Programa de Aceleracion en Cross-Border Digital Commerce que genera un dmbito propicio para que
un conjunto de empresas de diferentes industrias agrupadas en “eClusters”, en forma colaborativa, se “aceleren” en el
desafio de lograr que las ventas online en mercados internacionales alcancen la rentabilidad en forma sostenible.

¢QUIEN PUEDE APLICAR?

Puede postularse cualquier empresa que posea una tienda online que ya se encuentre desarrollada y que se halle en el
momento estratégico de expansion en cuanto a internacionalizacion de mercados.

El programa no estd disenado para negocios que se encuentren en su fase inicial o de Start-up, solo se admitiran
candidaturas de empresas que tengan el mandato de su duefio o CEO de lograr que el canal Amazon alcance como
minimo el punto de equilibrio en el proceso de un ano de implementacion.

ALCANCE DE LA PROPUESTA DE ACELERACION:
15 empresas durante 12 meses.

Commerce

Institute ecapacitacion.org
powering the Global
Digital Ecosystem
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t"e PROGRAMA DE ACELERACION EN CROSS-BORDER DIGITAL

COMMERCE

BASICS
MENTORING METODOLOGY PLAYBOOK

Capacitacion en Digital
Mentoreo de un Relevamiento, anélisis, Apoyo colaborativo a Commerce a través de los Implementacién del
Coordinador General y definicion de objetivosy través de compartir con Programas de eCommerce MVP & Roadmap con la
un consultor senior que confeccién de un los miembros los basics Institute para formary metodologia “hands-on”
hace el seguimientoy roadmap a 12 meses del Playbook del certificar competencias y con un consultor senior
apoyo durante todala conuntableroe Programa en los Funnels saberes del Capital durante los 12 meses
participaciénen el indicadores de gestién de Conversién & Humano. Destinado a los del Roadmap.
Programa de bajo la metodologia Operacion. responsables de liderar la
Aceleracion Cross- CANVAS Digital gestion de los canales
border Digital Commerce. digitales y la apertura de
Commerce. nuevos mercados a través

de Internet

&Y ) Commerce

Institute ecapacitacion.org

Empowering the Global
Digital Ecosystem




" of

ETAPAS HANDS-ON ROADMAP PARA DIGITAL COMMERCE

ROADMAP
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E-COMMERCE
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Start a New E-commerce Business and Quit
Your Day Job For Good!
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Cross-Border Strategy: From the LATAM to Brazil

-‘ Submarino
amazon

amencan;s dOfiti
CENTAURO

mercado
livre

magawu = extra.com.br

Synchronized
Stock

* Locally in the United States, or
» Advanced stock in Brazil, or
 Stock in both countries
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Cross-Border Strategy: From the LATAM to LATAM

mercado
libre

{Binio  dafiti

Synchronized

* Locally in United States, or
» Advanced stock in Brazil, or
 Stock in both countries
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Los ganadores se dardn a conocer en el
*Commerce DAY Global que se realizard en
el mes de noviembre de 2023.

ecommerceday.org
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e CommerceB ONLINE ACERCA DE PROGRAMA EXPERTOS INVITADOS: SRONSORS_ AREA DE PRENSA CONTACTO

— rMDQ América Latina al mundo >

Edicion Especial

. eCommerce —

Reserva tu lugar >

iParticipa de la Edicion Online!

Del 18 al 26 de octubre - De América Latina al mundo

https://ecommerceday.qglobal/2021/

Y ) Commerce
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Acercade v Workshops Profesionales Programa Speakers Sponsors Prensa
® - commercebAY BLENDED Q Reserva tu lugar—
llllllllllll [PROFESSIONAL] EXPERIENCE
..... B Contacto

eCommerce Day Global

DEL 16 AL 18 DE NOVIEMBRE 2022

2da Edicién | Edicién Especial Accelerating Global Selling

REVIVE EL EVENTO ONLINE

https://ecommerceday.global/2022
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Con el apoyo de

commerce . 3Commerce
mind Institute
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Unete a
Commerce Mind
Talent Accelerator

El programa de formacién académica y
reconversién de talentos més completo y
de primer nivel pensado para desarrollar
las habilidades del capital humano que el

ecosistema local, regional y global del

digital commerce estd necesitando.

Aplica ya en:
www.commercemind.education
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iTransforma tus ventas digitales y expande a
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MUCHAS GRACIAS'!

MG. MARCOS
PUEYRREDON

coFounder & Global Executive SVP | VTEX
Presidente | eCommerce Institute

marcos@vtex.com
www.vtex.com
Twitter: @vtexonline

blog personal:
www.pueyrredonline.com
es.wikipedia.org/wiki/Marcos_Pueyrred
on

www.linkedin.com/in/pueyrredon
www.facebook.com/pueyrredon
www.instagram.com/pueyrredonline
skype: pueyrredonline

Twitter: @pueyrredonline
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Licencia de Este documento estd protegido bajo la licencia
Reconocimiento — Sin Obra Derivada 2.5 de Creative Common
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