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ECOSISTEMA 
ECOMMERCE

ECOMMERCE DIRECTO
STOCK - INVENTARIO

LOGÍSTICA -
DESPACHOS

MARKET PLACES

“LA EXPERIENCIA DE COMPRA COMIENZA EN EL MOMENTO QUE ENTRAS A MI WEB, Y ACABA  CON LA 
ENTREGA DE TU PRODUCTO” 

QUÉ VEREMOS HOY

Jeff Bezos, Fundador de Amazon



NUESTROS INVITADOS



Nuestro sitio 
directo

ECOSISTEMA   ECOMMERCE



COMPLETA ROBUSTA + COMPLETA / 
ROBUSTA

Wordpress SaaS Open Source World Class

Bajo costo (Hosting 
US$30, WP gratis, Plugin 

gratis).
Funcionalidades limitadas.

Administrador de 
contenido amigable.

Existen plataformas de eCommerce 
que se pueden contratar como servicio.

No es necesario invertir en 
infraestructura, se paga un fee 

mensual.
Tienen muchas funcionalidades, plugin.

fácil administración, CMS.
Contempla servidor.

Buscar un Theme o Template que nos 
acomode.

Permite utilizar el código fuente 
del programa para estudiarlo, 
modificarlo y realizar mejoras.

Se necesita de mayor 
conocimiento técnico para su 

utilización, equipo TI.
Varias tiendas, carritos unificados.

Costo más elevado.
Eexcelentes plataformas.

Plataformas consolidadas en el 
mercado.

Empresas con prestigio y patrimonio.
Suites completas de ecommerce + 

integración con servicios profesionales.
Entrega Licenciamiento.

Proyectos de 12 a 18 meses.
Permite tener dentro de la plataforma 

diferentes funcionalidades como:
Upselling, crosseling, comparaciones, 

rating, reviews, segmentación, etc.

ECOMMERCE DIRECTO – PLATAFORMAS POSIBLES



3
Seleccionar el que más nos acomode.
Tener en cuenta:
Políticas de cambio, devoluciones, conciliación.
Tasa rechazo, comisiones.

1 MEDIO DE PAGO
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DESPACHOS - LOGÍSTICA

Utilizar plataformas que permitan 
unificar mi stock, leer desde un único 
lugar.
Tener en cuenta:
Stock de reserva
Stock de reposición
Inventario
Stock de seguridad

“Momento de la verdad” en que nos relacionamos con el 
cliente.
Tener en cuenta:
Políticas de despacho, fechas claras y cumplibles
Logística Inversa / Cambios y devoluciones
Picking
Packaging
Servicio a  Cliente

4
Definir Calendarios.
Canales de comunicación
Audiencias
Tener en cuenta el margen
“CTA” Call to action claro
Políticas, tiempos

TENER EN CUENTA

PLATAFORMA 
CORRECTA

PROMOCIONES

5
STOCK - INVENTARIO

Definir plataforma
Busca Template correcto
Diseño / Actualización
Medir diariamente métricas



ECOMMERCE – CENTRY



ECOMMERCE – SHIPIT



ECOMMERCE DIRECTO



LAST MILLERS – ULTIMA MILLA 

Delivery On-demand
Same day Next Day Delivery

NUESTRO GRAN DESAFÍO I SER ÚLTIMA 
MILLA
Costos logísticos elevados
>Uso de tecnologías móviles y en la nube
>Gestión de flotas y planificación de rutas
>Control y gestión de la última milla
>Seguimiento del producto hasta la puerta del cliente
>Empoderamiento de los clientes sobre el seguimiento de sus pedidos
>Business intelligence sobre los procesos logísticos
>Medición y mejora continua de la experiencia de los clientes

DESPACHADORES ULTIMA MILLA / INVERSOS



Full Online | PURE PLAYER
Negocio full online (o pure player)
No tienen tiendas físicas.
El gran desafío que tienen es CAPTAR 
CLIENTES.

¿Cómo lo podemos hacer?
1. Abrir cuenta | Seller center.

2. Subir nuestros productos | Tienda oficial.
3. Contacto 1:1 con pure players | Categoría.

4. Métricas, logística, SAC.

Algunos pure players
Mercado Libre | Amazon | Dafiti | Linio

FULL ONLINE– PURE PLAYERS 

No tienen tiendas físicas, nacen de online 
Tiene beneficios como la velocidad de 

implementación y baja inversión de entrada.
Modelo de negocio Variable.

Full Fitment.
TO (tienda Oficial) SIS Shop in Shop.



El mayor desafío es DETERMINAR CUÁNDO CREAR TU PROPIO SITIO 
WEB.
Modelos de negocios Variables
Se paga comisión I Margen por venta
Tienda Oficial, SIS (ShopInShop)

FULL FITMENT BY MARKETPLACE > Mayor Comisión.
FULL FITMENT REALIZADO POR NOSOTROS.

Algunos de ellos son:

MARKET PLACES

¡Gran vitrina de tráfico!
Utilizamos la infraestructura de otro para 
vender nuestros productos.
No tienen tiendas físicas.
Multiples categorías.
El gran desafío que tienen es CAPTAR 
CLIENTES.



ECOMMERCE –MARKET PLACE



¿CÓMO PODEMOS VENDER EN ESTAS TIENDAS?

¿Tu categoría es más importante para ellos?

1..Contactar a contraparte de la categoría.

2.Presentación de nuestra marca | productos 

(debemos tener muy claros nuestros márgenes).

3.Negociación, compra, orden de compra, despacho.

Se establecieron inicialmente como 
físicos pasando posteriormente a 
utilizar un canal online.  Su gran 

desafío es la INTEGRACIÓN DE LAS 
TIENDAS FÍSICAS CON LO ONLINE.

Algunos de ellos son:
Falabella | Paris | Ripley | Walmart I DBS

E RETAILERS – CLICK AND COLLECT



ECOMMERCE –MARKET PLACE



RECOMENDACIONES

DEFINIR ESTRATEGIA ECOMMERCE – CANAL – PLATAFORMA – MODELO NEGOCIOS

Definir estrategia de tráfico > Performance > Conversión

Relación 1:1 con proveedor / Cliente / Marketplace / Eretailer …

Definir indicadores claves, KPI´s ¿contra quién o que periodo me comparo?

Definir una cantidad moderada de indicadores.
Hay mucha información disponible, es mejor concentrarse en sólo algunos indicadores de valor.
Definir la periodicidad con la cual revisaremos estos indicadores:

Diario: Venta/Conversión Total
Semanal : Venta/Conversión por Categoría/Producto
Mensual : Satisfacción, SAC, Venta/Conversión por Categoría/Producto, P&L, ROAS

Contar con Servicio a Cliente SAC
Centrarse en en cliente / Análisis de la data / CRM
¡Políticas Logística Inversa!

¡Si ya no tienes tus planes para Cyber (31 ago, 1 y 2 Sept) debes hacerlos YA!



RECOMENDACIONES




