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1. Resumen

El proposito de este trabajo es investigar y analizar acerca de como el E-
commerce y los Marketplaces pueden ser tan significativos y positivos a la hora de
encarar un negocio o mismo en el funcionamiento de una empresa o pyme.

Dentro de esta herramienta actual como son los Marketplaces y el E-commerce
intervienen un monton de factores, empresas, personas, entre muchos otros que
vamos a estar analizando en profundidad para entender el combo completo.

La hipotesis en la cual me baso en este trabajo es que las empresas o Pymes
gracias a la incorporacion del E-commerce y Marketplaces suman un nuevo canal de
ventas, rentabilidad y mejoran la participacion en el mercado. Esto es de suma ayuda

para el negocio y la capacidad de adaptarse continuamente a la actualidad.

La idea también es identificar y desglosar toda la estructura de esta nueva

tecnologia y herramienta de negocios, entre ellos:

El contexto en donde se manejan

Las oportunidades y amenazas que representa
Las ventajas y desventajas

Los costos necesarios

Entender como ven y piensan las empresas

Como piensa el consumidor
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Entre muchos otros.




2. Introduccién

En la actualidad vivimos en un mundo totalmente globalizado e intercomunicado,
en donde la tecnologia es el principal protagonista y el motor de la innovacion
constante en todo el mundo.

Como menciona Vega (2014) “A lo largo de la historia hemos podido comprobar
coémo la evolucién tecnoldgica y las transformaciones que han acompafiado a las
distintas revoluciones han supuesto importantes cambios en distintos sectores
sociales, politicos, econdémicos, juridicos o culturales. Hoy en dia asistimos a la
llamada Revolucién Tecnoldgica en el seno de la Sociedad de la Informacién,
provocada por las Nuevas Tecnologias y lideradas por Internet. Esta revolucién

tecnoldgica ha provocado importantes cambios en el mundo.”

El E-commerce ha superado ampliamente a cualquier negocio, y mismo el que
este fuera de esta innovacién constante y no pueda incorporar esta herramienta,
perdera terreno en la mayoria de los rubros.

El ejemplo claro es que en la pandemia, en muchos rubros, aquellas empresas
gue no tenian incorporado un Marketplace o la herramienta del E-commerce y no se
adaptaron, perdieron rentabilidad, participacion en el mercado y hasta incluso
llegaron a la quiebre, por el simple hecho de quedarse en el molde o en la zona de

confort.

Hoy en la Argentina se viven situaciones dificiles y es posible que esta sea una
oportunidad para aquellas empresas que aun no se actualizaron, puedan encontrar

sustentabilidad con estas herramientas y negocios actuales.




3. Estructura

Mi hipétesis se basa en que un Marketplace ayuda a que las Pymes y empresas
sumen rentabilidad, un nuevo canal de ventas y puedan mejorar la participacion

tanto en el E-commerce, como en el mercado.

La tesis se divide en 4 capitulos.

El primer capitulo se basa en dar un pantallazo general de lo que vamos a estar
tratando en este trabajo. Una mirada de lo que es el mundo actual, el negocio del E-

commerce, sus jugadores mas importantes y lo que representa.

En el segundo capitulo se trata mas especificamente de las empresas y como
estan pueden desarrollar un Marketplace con las herramientas principales. Que ven,
piensas y analizan las empresas internamente para crear este negocio y que

herramientas utilizan.

El tercer capitulo habla de cémo las personas y las nuevas generaciones
intervienen en este crecimiento exponencial del E-commerce. Una mirada externa del
negocio, sobre como piensan y ejecutan los consumidores y como intervienen las

redes sociales actualmente.

En el cuarto capitulo vamos a desarrollar todo el andlisis de las entrevistas junto

con las encuestas efectuadas, para dar mas informacién de protagonistas del rubro.

Por ultimo las conclusiones de la investigacion, junto con su bibliografia completa.




Capitulo 1: El nuevo mundo

l. E-commerce

El E-commerce o traducido al espafiol el comercio electrénico, consiste en el

marketing y venta de productos o servicios a traves de Internet.

Las nuevas tecnologias han supuesto una revolucion en el mundo de los
negocios, ya que permiten diferentes tipos de interconexién que implican una nueva
forma de operar a muchas organizaciones, a la vez, constituye un modelo de
negociacion que adquiere cada vez mas seguidores y genera grandes beneficios
econdémicos para quienes lo utilizan.

Internet ofrece nuevas posibilidades a las empresas, por eso son muchas las que
les deben su nacimiento a las nuevas tecnologias, ya que sin las oportunidades que
ofrece internet, estas no hubieran existido.

Matias en la entrevista nos cuenta sobre el E-commerce “Nos dio mas agilidad,
mayor flexibilidad y nos permitié afrontar la pandemia de una forma totalmente
distinta, romper el paradigma de todo fisico a cambiarlo abruptamente a lo digital. El

resultado es 100% positivo.”

El empleo del comercio electronico genera ganancias millonarias, por ejemplo,
durante el afio 2015 el mercado de comercio electronico global sobrepasé los 25
billones de dodlares y contribuyd en 2016 al incremento del 2,92% del PIB a nivel
mundial segun datos del sitio ECommerceWiki. Ademas, el 22% de la poblacién
mundial emple6 esta tecnologia durante el 2017 segun reporte del sitio We Are
Social. Esta nueva forma de negocio representa indudablemente un elemento
impulsor para el desarrollo econémico del sector empresarial; asi como para

naciones desarrolladas y en vias de desarrollo.




Castafno (2016) “Agquellas actividades que ofrecen un bien o servicio y obtienen

beneficios utilizando entornos digitales constituyen un negocio digital”.
Las nuevas tecnologias han aportado:

» Facilidad para llegar a cualquier parte del mundo
» Reduccion de costes de comunicacion e informacion

> Acceso a diversos servicios

En definitiva, el E-commerce a través del internet se ha convertido en un mercado
a nivel mundial y sus posibilidades son inmensas. Esto requiere para la empresa o
pyme un esfuerzo de adaptacion para obtener una diferenciacion del resto.
Esta adaptacion y participacion en el E-commerce puede traer:
e Incremento de posibles nuevos clientes
e Ofrecer una gama de productos mas amplia
e Comodidad horaria
e Contacto mas cercado con el cliente

e |nteraccion con los clientes en nuevos entornos como redes sociales

Representa el 30% del PBI Mundial (USD 26B)




Paises con mejor adopcion del comercio electronico son Indonesia (88%), China
(78%) y Estados Unidos (76%). Argentina (64%) Yi Min Shum (2020).

En la actualidad es de las herramientas principales a nivel mundial, teniendo

involucrada a la 4ta empresa mas valiosa del mundo, Amazon.

lI. ¢Qué es un Marketplace?

El Marketplace es un sitio web que permite, tanto a vendedores como a
compradores relacionarse entre si para efectuar una transacciéon comercial. En este
tipo de plataformas, los compradores y vendedores permanecen en el entorno

técnico y comercial del sector hasta que la transaccion se finaliza.

Segun Camarena (2018) “Los marketplaces son un intermediario, el equivalente
digital a un centro comercial. Hacen que la interaccion entre clientes y vendedores
sea mucho mas cémoda y sencilla, ya que sirven como « escaparate » en el que se
presentan muchos productos y servicios.

Estas plataformas ofrecen al proveedor, por lo general, de todo lo necesario para
vender: fichas de producto, herramientas de analitica, soporte técnico, publicidad de
pago, etcétera.”

El proceso de compra de los Marketplaces ha cambiado, porque ademas de ser la
fuente principal donde buscamos informacion sobre los productos, es también dénde
finalizamos el proceso de compra online, ganando comodidad y ahorrando tiempo.

El concepto de Marketplace no es nuevo. En América Latina surgioé en 2012 y, hoy
en dia, muchas grandes empresas digitales ya se han adherido. Algunos ejemplos de
Marketplace son Amazon, Ebay, Alibaba y Mercado Libre.

Existen dos tipos de Marketplaces:

Marketplaces Generalistas: En los que puedes encontrar diversidad de productos

y servicios de cualquier categoria. El tipico ejemplo seria Amazon o Mercado libre.
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Marketplaces verticales o de nicho: En los que puedes encontrar productos

especializados en un sector determinado, como es el caso de Runnics, en el que
puedes encontrar zapatillas y ropa de deporte de diferentes marcas o Mentta, un
Marketplace de venta de comida.

Como todo existen ventajas y desventajas.

Entre las ventajas se encuentran: Es un canal de venta adicional, tiene acceso a
un gran publico, no necesitas tener tu propia tienda online, mayor credibilidad y
confianza en tu marca, ahorro de costes bancarios, permite la venta internacional,
posicionamiento organico en los buscadores, venta cruzada con otras marcas, el
cliente puede dejar comentarios y puntuaciones.

Entre las desventajas se encuentran: Reduccién en los margenes de venta, gastos
de subcontratacion, demora de los pagos, dificultad para hacer Branding, la

competencia justo al lado y los clientes no son tuyos.

Como ya sabemos, el Marketplace mas importante en la Argentina es Mercado
libre y tuvo un crecimiento exponencial a lo largo de la pandemia, pero la situacion

actual hizo que otros Marketplaces salieran a la luz, entre ellos:

“Telecom, la multinacional de telecomunicaciones, lanz6 una tienda online para los
clientes corporativos de su marca de telefonia celular Personal.

El servicio dio en llamarse el servicio Mi Negocio Personal, una solucion de tienda
virtual integrada que permite a los micros emprendedores digitalizar su local, sea un
quiosco, una libreria o una merceria, disponerlo a medida y vender a través de las
redes sociales que quiera con métodos de pago integrados. Su primer universo de
clientes podria conformarse, ademas, a través de la comunidad Club Personal,
segun explicé la empresa.” iProfesional (2020)

BBVA anuncié la apertura oficial de su propio Marketplace. Se llama Go Shop,
emparentandolo con su reconocido programa de beneficios.

Es una plataforma de e-commerce para realizar compras online desde la versién

mobile de Go de BBVA. "Fue pensado como un Marketplace que se adapta a los
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nuevos habitos de compra de los consumidores”, dijeron desde el banco en un
comunicado.

Naranja es otra entidad financiera que contaba con una tienda online al principio
de la pandemia y vio crecer la cantidad de transacciones a medida que los usuarios
se volcaron al comercio electrénico.

El Marketplace se llama Tienda Naranja, y registr6 un 260 por ciento mas de
visitas en el sitio respecto a meses previos al aislamiento obligatorio, incrementando
la facturacion mas de un 300 por ciento entre marzo y mayo ultimos, con un ticket
promedio de 15.000 pesos.

Algunos otros se tuvieron que reinventar a la hora de crear rentabilidad en esta
situacion.

“También fue notable el "volantazo" que pegé durante la pandemia la firma de
viajes y alojamiento Turismocity. Ante la imposibilidad de seguir vendiendo pasajes
en medio de la pandemia la empresa decidio utilizar la infraestructura de su
Marketplace para ofrecer propuestas que ayudaran a las personas a disfrutar
guedandose en su casa.

Réapidamente muchas marcas se sumaron a esta propuesta, anunciando en ese
nuevo Marketplace de Turismocity ofertas de streaming de peliculas o espectaculos,
delivery de cervezas internacionales o picadas a domicilio, o hasta clases online de
idiomas que serdn muy bien puestas en uso una vez que los argentinos puedan

volver a viajar al exterior.” iProfesional (2020)

[ll.  Los gigantes

"No hay garantias de que Amazon.com sea una compafiia que tenga éxito. Lo que
intentamos hacer es muy complicado", declaré Jeff Bezos en 1999, tras lanzar la

empresa de ventas online.




Como ya sabemos Amazon se encuentra como la empresa mas valiosa del mundo
y en el caso de Alibaba en el sexto lugar. La empresa estadounidense junto con la
empresa de origen chino serian las 2 potencias del e-commerce a nivel mundial.

“Hoy, 25 afos después de su inicio, Amazon es una de la compafias que cotizan
en la bolsa de mayor valor en el mundo y Bezos es el hombre mas rico del planeta,

gracias a su invencion”, menciona (BBC News 2019).

Amazon empez6 como una simple venta online de libros al por menor y hoy se ha
convertido en un gigante global con suscripcion de afiliados, tiendas fisicas,
comestibles a la venta, sus propios dispositivos inteligentes y un sistema de entregas

gue le puede llevar los articulos a los clientes en cuestion de una hora.

Grandes ingresos

Amazon Otros
Marketplace Subscripciones  US$10.110
USS$S42.740 uUsSs$17.220 millones

& B & =28 -

|

- Servicios Tiendas
Tiendas online en la nube fisicas
US$122.990 US$25.660 US$14.170
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Para ser mas especificos Amazon posee:

Tienda online, Tiendas fisicas, Servicios de la nube, Goodreads, Prime video,
Alexa su propia asistente virtual, Ring proteccion vecinal, entre muchos otros mas.

Esta claro que Amazon abarca muchos sectores y que su catalogo de servicios y

productos es cada vez mas extenso.

Por otro lado Alibaba estd considerado como el minorista més grande de China.
La compainiia fue fundada en el afio de 1999 por Jack Ma a traves del lanzamiento de
su sitio Ecommerce Alibaba.com. Este sitio conecta a los proveedores chinos de

practicamente cualquier cosa, con los compradores online

Los analistas en economia describen al gigante del Ecommerce chino como una
mezcla entre Amazon, eBay, PayPal y hasta cierto punto Google. Para ser mas
exactos, Alibaba es una coleccién de empresas que operan bajo diferentes modelos

de negocios y con diferentes fuentes de ingresos.

Tiene 3 negocios principales:

e Por un lado el sitio tradicional Alibaba.com que es una plataforma de
comercio electronico en la que se reunen empresas chinas a empresas
internacionales que requieren inventario o fabricantes. (como Amazon)

e Por otro lado Taobao se trata del mas grande negocio del Grupo Alibaba,
gue basicamente es un mercado de consumidor a consumidor, muy
parecido a eBay. Con la diferencia que Taobao no cobra comisiones.

e Por ultimo Tmall.com consolidado como un mercado Premium de negocios
a consumidores, enfocado particularmente a la creciente clase media y

productos de alta calidad.

Esta empresa luego de Amazon, esta considerada la mas importante en el E-

commerce fuera de los Estados unidos y es potencia en el mercado Chino.
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IV. Mercado libre

Mercado Libre celebré sus 20 afios en 2019, los empleados de la empresa
proyectaron un video sorpresa filmado por la esposa de Marcos Galperin, su
fundador. Ella le pedia una declaracion sobre la empresa recientemente fundada.
"Mercado Libre se va a convertir en la empresa mas grande de América Latina, la
vamos a pasar muy bien y vamos a vivir cada dia como si fuera el ultimo", dijo
entonces Marcos. Veinte afios después de aquel video, Mercado Libre se convirtié en
la empresa argentina mas valiosa en la historia del pais. Segun la cotizacion de Wall
Street, el valor de mercado esta cercano a 60 mil millones de dolares, que la

convierten en la empresa mas valiosa de la region. (La nacién 2020)

Mercado Libre alberga el mayor ecosistema de comercio y pagos en linea de
América Latina. Su sitio web comercializa mas de dos mil categorias de productos
nuevos y usados, entre los cuales se destacan los segmentos electronicos,
vestimenta, entretenimiento y productos de coleccién. Actualmente se encuentra
presente en 18 paises, entre los cuales se encuentran Argentina, Brasil, México,

Colombia, Chile, Venezuela y Peru.

En MercadoLibre venden productos pequeiias y medianas empresas, productores,
fabricantes, importadores, emprendedores, minoristas, mayoristas, individuos
particulares, concesionarios, etc. Para vender en MercadoLibre es necesario
registrarse en el sitio y completar un formulario de venta con todos los datos detalles
y fotos del producto que se ofrece.

MercadoLibre tiene tres opciones para publicar:

v/ Basica (gratuita): dependiendo del tipo de publicacion si el usuario vende
usados, puede publicar en gratuito hasta alcanzar las 20 ventas en el Gltimo
afo. Si el usuario vende nuevos, puede publicar hasta alcanzar las 5 ventas

en el dltimo afo.
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v' Clasica (con costo): que permite destacar productos. Se cobra una
comision del 13% por venta de productos con precio desde $1999, mas
envio gratis a cargo del vendedor (el vendedor paga un porcentaje del
monto dependiendo del color de su reputacion).

v Premium (con costo): se cobra una comisién del 28% por venta de
productos con precio desde $1999, mas envio gratis a cargo del vendedor
(el vendedor paga un porcentaje del monto dependiendo del color de su

reputacion). (Wikipedia)

A fines de marzo, la accion de Mercado Libre en Wall Street cotizaba 450 doélares.
En el mercado bursétil de Nueva York, sus papeles llegaron en Agosto a 1.200
dolares, con lo cual no sélo casi triplico el precio, sino que estaria convirtiéendose en
la compafia mas valiosa de Latinoamérica, al registrar una valuacién que supera los
60.000 millones de dolares. Dice (lavoz 2020)

En esta cuarentena este Marketplace sali0 altamente beneficiada ya que muchos
consumidores empezaron a ir del lado del consumo online, y es una tendencia que

va a ir en aumento.

V. Participacién en la economia

Hoy en dia la economia mundial, todo lo relacionado al negocio online, esta en
pleno auge.

Desde hace unos afios este negocio online, E-commerce o Marketplaces se
encuentra en un crecimiento exponencial y se ratificé con la pandemia actual que las

empresas relacionadas tuvieron bastante éxito.

Segun Catalano A. (2020) “El canal comercial de Internet ya logré el objetivo que
se habia fijado recién para 2025. De todas formas, hay carencias en la

infraestructura de empresas”
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En el dltimo tiempo el crecimiento del E-commerce ha dado sus frutos y por ende
se vio reflejado en la economia. Mientras el 70% del comercio minorista de la
Argentina corre el riesgo del cierre definitivo, el comercio electrénico acelerara tanto
su avance que este 2020 cerrar4 con una participacion del 10%, una cifra que

estimaba alcanzarse recién en 2025.

Un ejemplo claro es el de Mercado libre a mitad del 2020, segun Yosovitvh (2020)
“Las acciones de Mercado libre alcanzan maximos historicos y ya valen 32 veces
mas que el promedio de las acciones argentinas en dolares o 23 veces mas que
YPF"

Crecio en un valor de 6.000 millones de ddlares y hoy representa el 10% del PBI
argentino.

Por otro lado su compatriota Amazon también esta en valores records y se
consideran las 2 empresas con mas crecimiento en el medio de la pandemia que se
esta viviendo.

Estas empresas ya son un Marketplace, pero las empresas y pymes que pudieron
adaptarse e incorporar estas herramientas para vender online y tener su propio
Marketplace, crecieron y sacaron provecho de una situacién nada favorable para

todo el mundo.

VI.  Modelo de negocio

Lo principal de cualquier Marketplace es ganar dinero, que es lo que garantiza la
supervivencia del mismo negocio.

El comercio electronico constituye un modelo de negociacién que adquiere cada
vez mas seguidores y genera grandes beneficios econémicos para quienes lo
utilizan. (Leiva, 2018)

En los Marketplaces podes tener distintos tipos de modelo de negocio, es decir

distintas formar de ganar dinero.
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Entre ellas pueden ser: generar publicidad, cobro de comisiones, membresias,

entre otros.

Gerrikagoitia, (2014) plantea que, de manera similar a las ventas reales, el
proceso de venta basado en el comercio electronico debe estar en concordancia con
las necesidades del cliente antes, durante y después de la venta, esto requiere un
conocimiento preciso de las preferencias del cliente.

Los negocios electronicos deben averiguar a quién, qué, como y cuando referirse
al visitante virtual. Gerrikagoitia, (2014) sugiere que los procesos inteligentes de e-
marketing deben tener presente las relaciones necesarias entre las tendencias de e-

marketing y las técnicas de mineria de datos.

En su estudio Gerrikagoitia, (2014) asevera que el empleo de técnicas de mineria
de datos constituye una herramienta esencial para desarrollar estrategias de
marketing personalizadas segun las caracteristicas de los clientes a partir del analisis

de su comportamiento en el sitio del negocio.

Estas técnicas son muy utilizadas en sus modelos de negocios por las empresas

relacionadas en el E-commerce, con el fin de atraer mas clientela.
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Capitulo 2: Las empresas

.  Pymes vy sus oportunidades

Los Marketplaces junto con el E-commerce son una posibilidad enorme para la
Pymes a darse a conocer y expandir su modelo de negocio.

Es una nueva forma de sumar otro canal de ventas y tener mas rentabilidad.
Echeverria (2016) considera al e-Marketplace como una estrategia de marketing
digital muy importante en los tiempos actuales, donde internet se ha convertido en el

medio de comunicacién mas usado a nivel mundial.

Para mantener la atencion del cliente, es necesario crear una solida relacion con
él y ofrecer servicios que lo atraigan a visitar el sitio web con frecuencia y comprar
productos y servicios. Debido a la relevancia de los negocios electrénicos para las
empresas, es crucial llevar a cabo actividades exitosas de marketing digital. Para ello
es necesario aplicar soluciones apropiadas de comercializacién electronica que
garanticen el éxito sostenido del negocio (Gerrikagoitia, 2014)

Algunas de las estrategias que utilizan las empresas son: El descuento para
estimular las ventas y retener a los clientes es otro método de marketing que
destacan, asi como la aplicacion de servicios de valor agregado que aumentan el
precio del producto. Servicios como envio, entrega instantdnea, garantias y otros,
garantizan que el costo total de los productos con servicios adicionales es mas alto

gue el costo de produccion, lo que asegura la obtencion de ganancias.

Por otro lado la fijacion de precios de penetracion, la expansion del mercado
objetivo, los paquetes de membresia y los regalos. Siempre el proceso de venta
basado en el comercio electronico debe estar en concordancia con las necesidades

del cliente antes, durante y después de la venta, esto requiere un conocimiento
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preciso de las preferencias del cliente. Los negocios electronicos deben averiguar a

quién, qué, como y cuando referirse al visitante virtual.

En el caso de la empresa en donde trabajo, pude observar que abrir un
Marketplace el afio pasado, genero una oportunidad para que en esta pandemia, las
ventas no cayeras, sino que ademas crezcan exponencialmente.

Como nos menciona Felipe sobe la incorporacién temprana de un canal online
“Esta necesidad surge porque la perspectiva de venta pasé a ser muy baja en los
canales de venta tradicionales (retailers) ya que tenian sus sucursales y depositos
cerrados. Gracias a este avance a tiendas Online, se lograron altos niveles de venta
entre los meses de Abril y Septiembre, de forma online y directa. Se pudo diversificar
el negocio, pasando a no depender tanto de los clientes histéricos y mas de la

ejecucion que pudiéramos hacer de forma propia.

Debido a la relevancia de los negocios electrénicos para las empresas, es crucial
llevar a cabo actividades exitosas de marketing digital. Para ello es necesario aplicar
soluciones apropiadas de comercializacion electronica que garanticen el éxito
sostenido del negocio (Gerrikagoitia, 2014).

En tiempos de crisis siempre hay una oportunidad, en este caso en la actualidad
con la pandemia vivida, aquellas pymes o empresas relacionadas con el E-
commerce, pudieron aprovecharlo como una oportunidad para sacar su negocio

adelante y afrontar la crisis.

[I. Canales de venta

Como menciona Schaller, P., Ditale, R., & Sosa, B. (2019). “Por medio de los
canales de venta, se ofrecen los productos y servicios para los consumidores, es

decir, son las plataformas que posibilitan que el cliente se contacte con el negocio y
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conozca los productos y servicios, para luego convertirse en cliente y concretar la

compra”

Por su puesto el abrir un e-commerce, genera un nuevo canal de ventas en la
empresa, este puede ser de todo tipo. Existen 3 importantes:
e Ser un seller por un Marketplace importante (Amazon, Meli, etc)
e Tener tu propio Marketplace o Web

e Vender a través de Redes sociales (Facebook, Instagram, etc)

Este ultimo da la opcién de vender, pero a la vez te da la opcién de desarrollar la
imagen de una marca o0 empresa.

La empresa en donde me desarrollo, posee 3 tipos de canales distintos, por un
lado el Marketplace de LG y luego 2 cuantas asociadas a Mercado libre (una de ellas
la Tienda oficial LG). Esto le dio la posibilidad de dividir su modelo de negocio en 3
ramas, todas relacionadas con el E-commerce, y obviamente tener una rentabilidad

extra con cada una.

Por otro lado en Mercado libre hoy en dia existe un plus muy importante para las
empresas, este de llama Mercado envios FULL.

Un centro de distribucion gigante en la zona del mercado central, donde operan
las 24hs del dia durante 6 dias a la semana. Los vendedores de Mercado libre
pueden enviar sus productos a este centro de distribucion y estos se encargan del
100% de la logistica (almacenamiento, envios y garantia por perdida del correo).
Cada cual tiene su costo, pero es un beneficio muy importante para los vendedores y
sobre todo para las empresas chicas que no pueden tener un nivel de logistica
importante y menos un almacén para su mercaderia.

Matias nos cuenta sobre la incorporacion de este método de envios “Nos permitid
crecer, triplicar las ventas y poner otro enfoque en el negocio, Mas estratégico, para

eso fue clave el apoyo de Mercado Libre y el dia a dia con ellos.”
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1.  Medios de Pago

Dentro de los Marketplaces, existen distintos medios de pago, entre los mas
conocidos se encuentran: Mercado pago, Todo pago, Paypal, etc.
Al ser Mercado libre la plataforma mas utilizada tanto en Argentina como en

Latinoamérica, el medio de pago asociado es Mercado pago.

Esta plataforma ofrece un Plan gobierno para las empresas y Pymes, el cual
posee Ahora 12 y Ahora 18 en donde ofrecen cuotas sin interés a los clientes, asi
pueden obtener buena financiacion a la hora de comprar, esto es una gran ventaja y
beneficio para las empresas asi pueden financiarse a menor costo y ofrecer un valor
agregado al cliente.

Justamente algo reciente es que dejaron de ofrecer este servicio a partir de
Octubre para la mayoria de los rubros, segun Natalia Donato (2020) ElI cambio
fundamental del nuevo “Ahora 12" es que los consumidores tendran tres meses de
gracia para empezar a pagar lo que compren en 12 o 18 cuotas y a la vez
comunicaron la exclusion del Ahora 12 para los fabricantes de celulares”. Esto
preocupa mucho al mercado de telefonia en la argentina ya que era una opcién muy

atractiva para los clientes.

Por otro lado Mercado pago tiene un negocio importante donde gana la mayor
parte del dinero, el cual es el negocio financiero.

Este implica obligar tanto a los compradores como vendedores a jugar bajo sus
reglas.

Por el lado de los compradores, ya sea para pagar o cobrar productos y servicios
algunos no tienen costos (como el QR) pero otros si lo tienen como cobrar a través
de un link de pago o point. El porcentaje es chico, pero igualmente no es gratis.

Por el lado de los vendedores es mas amplio y se divide en varios puntos:

e Tazasy plazos
e Cuotas sin interés

e Cobros
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En el caso de las tasas y plazos ellos te ofrecen un porcentaje por tener

acreditado el dinero en los dias que consideres necesario.

:Cuando gueres tener disponible el dinero de tus ventas?

En el momento 5,99% + VA
En 14 dias 3,49% + IVA ()
En 30 dias 1,99% + IVA

Como menciona el entrevistado Matias “los manejamos en funcién de las ventas y
al plazo de acreditacion. Al principio fue dificil pero una vez que la rueda gira es mas

facil. A su vez fuimos mejorando como seller y los plazos de acreditaciébn mejoraron.

Por otro lado si uno quiere ofrecer cuotas sin interés fuera de Mercado libre (en

otro sitio web o Marketplace) te cobran los siguientes porcentajes.

Hasta 12 cuotas ~

Absorberas estos costos de financiacion:

Cuotas Costo especial con descuento
3 cuotas 10.00 % +1va
6 cuotas 18.00 % + va
9 cuotas 28.00 % +1va
12 cuotas 33.00 % = va

Por ultimo el tema de cobros, hay distintos tipos de plazos y porcentajes, ya
depende si pagan con tarjeta de crédito, débito o mercado pago, pero como
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mencionamos antes, nunca es gratis el uso de la plataforma, aunque puede traer

varios beneficios.

V.

CMS — Pauta

El CMS es un programa informético que permite crear un entorno de trabajo para

la creacion y administracion de contenidos, principalmente en paginas web, por parte

de los administradores, editores, participantes y demas usuarios.

Un CMS funciona en el servidor web donde esta alojada la web. De este modo si

queremos acceder a él normalmente lo haremos a través del navegador. Para subir

contenidos lo haremos mediante el uso de un protocolo de transferencia de ficheros

o FTP.

Como dice Tarazona Ros, M. (2016). El desarrollo de un comercio electrénico

basado en un CMS ofrece una gran cantidad de ventajas que son muy

recomendables para facilitar todo el proceso de puesta en marcha de la tienda.

El usuario puede gestionar su propia pagina afadiendo, editando y
borrando datos para mantener contenidos relevantes.

Ofrecen la posibilidad de gestionar la pagina entre varias personas con
diferentes tipos de roles.

Al utilizar plantillas ya adaptadas y con posibilidad de personalizar el
disefio, el trabajo de programacion se minimiza.

Ofrecen la posibilidad de cambiar el estilo y disefio de la tienda sin darles
un nuevo formato a las paginas HTML, ahorrando tiempo y dinero.

Existen grandes comunidades de cada CMS en los cuales podemos
encontrar la ayuda necesaria para solventar problemas.

Generalmente son sencillos de usar y los cambios que realizamos son

aplicados al instante en nuestra pagina web.
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El CMS es una herramienta de gran ayuda a la hora de crear un Marketplace para

las empresas.

Por otro lado la pauta o publicidad es una herramienta muy util a la hora de la
vender online. En forma general se lo llama Marketing digital.

“El marketing digital consiste en todas las estrategias de mercado que realizamos
en la web para que un usuario de nuestro sitio concrete su visita tomando una accién
planeada de antemano” (Habyb Selman, 2017)

Una de las principales diferencias entre el marketing convencional y el marketing
digital sera la capacidad de personalizacién a cada consumidor especifico asi como
la masividad llegando este tipo de publicidad a un rango mucho mas amplio de
poblacion.

Esta revolucion digital ya no ha traido consigo un nuevo modelo de marketing sino
también cambios notorios en el propio comportamiento del consumidor debido a que
estos dispondran de mayor acceso a informacién que antes, apreciandose en la
posibilidad de acceso a evaluaciones o criticas de productos y servicios

V. Integraciones

En los Marketplaces existen distintas integraciones que hacen que el negocio sea
mas agil y llevadero, empresas que ofrecen un servicio de integracién para cualquier
sitio web.

Estas son gracias a empresas que crearon sistemas para integrar las distintas
plataformas. Un ejemplo es el del sistema Facturante, el cual podes vincular a
cualquier web o cuenta de mercado libre, y al estar conectado con Afip, podes enviar
automaticamente miles de facturas electrénicas. Un trabajo que antes llevaba horas,

como facturar, hoy con un clic lo solucionas.
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Facturante

Me rcadoPago El bot estd seteado en Modo Manual AFP @
@ IMPORTAR Septiembre 22,2020 a Septiembre 29,2020 Facturas v ‘ ‘ IMPORTAR ITEMS
@ SELECCIONAR OPERACIONES
Todas
Fecha l Id Operaci6n Nick Na Cliente Detalle Tipo Total T/C

Seleccion v

22/09/2020 10306221744 PASI1445997  SILVIO PAREDES LGK? 16 Gb AuroraBlack  Pago Regular 17.955,30 L4
22/09/2020 10306375835 SILVIANOELL  SILVIANOELIAGIL LGK? 16 Gb AuroraBlack  Pago Regular 14.999,00 s
22/09/2020 10306450787 COMPACHR CHRISTIAN COMPARATORE Auricular Jbl Endurance S| Pago Regular 5.699,00 L4
22/09/2020 10306797433 VICTORMAL  VICTOR MALTER LGK? 16 Gb AuroraBlack  Pago Regular 14.999.00 L4
22/09/2020 10306876968 DESE401605  SERGIC DEMUTTI LGKZ 16 Gb AuroraBlack  PagoRegular 14.999,00 s

Otro ejemplo claro es el de Real Trends, una plataforma vinculada con Mercado
libre que podes gestionar tu cuenta, mensajes automéaticos, ver tu competencia y el
mercado del rubro al que te dediques, entre muchas cosas mas. Hoy hasta mismo

mercado libre ofrece todo tipo de métricas e informacién de tu negocio.
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Mercado libre

Cantidad de ventas

548

P 25 sep

Real Trends

Unidades vendidas @&

608

26 sep

Estado de publicaciones

0

Preguntas
sin responder

12

Publicaciones
activas

37

Mensajes
sin leer

81

Publicaciones
pausadas

27 sep

e OHPIC ©

15.072

Operaciones

0%

Envios con despacho
demorado

Precio promedioc &

$14.552,04

28 sep

Operaciones
canceladas

0,23%

Reclamos

Informacion en base a los dltimes 3 meses.

29 sep
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Performance

Tiempo de respuesta Utimos 7 dias
0,22%
Visitas Preguntas / Visitas
Tu tiempo promedio de respuesta es 0,62 %
) Preguntas Ventas / Visitas
280,10%
Ventas Ventas / Preguntas

Por ultimo también mencionamos a la plataforma Mercado pago, la cual esta
vinculada e integrada a miles de negocios en Argentina y América latina.

Un ejemplo cercano, cuando abrimos el Marketplace de LG, realizamos en
conjunto con Mercado pago, una integracion para que este conectada con la Web de
LG y las operaciones de compra por parte de los clientes, se deriven directamente a
nuestra cuenta de Mercado pago, donde se acreditaba el dinero de la operacion.

Estas herramientas son sumamente Utiles para el negocio y ahorran mucho tiempo
en tareas que pueden llevar dias hacerlos manualmente y mas si el volumen de

ventas es muy alto.
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Capitulo 3: Generaciones

. Las nuevas generaciones (millenials y centenials)

Este ultimo tiempo, nos han demostrado a través de estudios que los millenials y

centenials son los principales compradores online.

Distribucidn sepun edad Frecuencia de compra online

n GrUpo <25 w Grupo =15 Cact rmus war sy B0ES 3l mes Alguna var alaflc

A la hora de analizar aquellos que prefieren las compras online frente a las fisicas,
nos encontramos principalmente con un grupo de poblacién joven, perteneciente en
su mayoria al rango de edad entre 18-25 afios.

En lo que respecta a frecuencia de compra, nos encontramos con que aquellos
usuarios que prefieren las compras online tendran una frecuencia de compra muy
superior a la media general, donde en esta ocasion gran parte de ellos realizara
como minimo una compra al mes, llegando incluso a existir casos en los que se

realicen incluso mas de una compra mensual.

Segun Ordozgoiti de la Rica, R. (2020), “Los milennials, hijos de la generacion
baby boom, nacieron en una época de prosperidad econémica y han podido disfrutar

de los mayores niveles de bienestar conocidos. Son una generacion liberal y con
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personalidad propia que ahora vive un duro despertar con la nueva realidad
econdmica. A pesar de sufrir los efectos de la crisis, tienen un poder de compra sin
precedentes, lo que los hace un target muy atractivo a tener en cuenta”

“Han nacido en una sociedad multiétnica, mas de la mitad poseen estudios
universitarios y les encanta compartir sus pensamientos y sentimientos en tiempo
real”

“Son tecnoadictos (el 92% posee ordenador y el 97% movil), conocedores de las
técnicas de marketing y comunicacion y quieren tener el control de su experiencia de
compra”

Esto es gracias a su excelente afinidad, capacidad de segmentacion, natural
interactividad, ilimitada creatividad, capacidad de branding, capacidad de

seguimiento, reporting y analisis en tiempo real.

Esta generacidn tiene mas confianza ante este tipo de compras, donde ofrecen un
medio de pago seguro, envios gratis, entre otras cosas, que las personas adultas no
estan acostumbrados y les genera desconfianza.
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[I.  Redes Sociales

Dentro de esta generacion, se involucraron mucho las redes sociales, que para las
empresas, pymes o emprendimientos son importantes en el negocio, tanto para la
imagen como para la reputacion.

Aca pueden ver un ejemplo de la empresa Starbucks en donde perjudico su

reputaciéon a través de un Tuit en la red social Twitter.

ﬁ Starbucks Coffee Ar W Seguir A~

Pedimos disculpas, va que debido a un
quiebre temporario de stock, en algunas
tiendas se estan utilizando vasos y mangas
nacionales. Saludos

4~ Responder “t¥ Retwittear W Favorito

e mearee 'Y e 1 O ER R

En la empresa donde trabajo pudimos vivir esto en carne propia, ya que por
algunos errores logisticos de Mercado envios full, los clientes nos escrachaban en
redes sociales tildando de “estafadores” cuando no fue realidad el caso. Al no ser
una empresa tan reconocida, nos jugé en contra, ya que las personas se
encontraban con esta reputacion. Esta imagen y reputacion son de suma

importancia para cualquier empresa.

A la vez, las redes sociales son fundamentales a la hora de vender, aquellas
empresas, pymes o emprendimientos que quieran evitar las comisiones o cargos que
te cobran los Marketplaces mas desarrollados como Mercado libre, tiene la
posibilidad de vender sin comisién a través de las redes sociales. Mismo Facebook

28



ya tiene su propio Marketplace o Instagram su catalogo incluido. Son muchas las
soluciones que estan surgiendo para los vendedores o emprendedores para poder
realizar ventas desde una red social utilizada no solamente para una finalidad.

Entre estas estdn grupos en donde los usuarios comparten los productos tanto
para la venta como para la compra con precio e informacion, en donde se obtienen
buenos precios.

Mismo para las recomendaciones, los usuarios antes de comprar buscan
recomendaciones sobre los productos o servicios y estas redes sirven para esta
interaccion entre los usuarios.

A la vez estas redes funcionan para tener un canal de atencién postventa y dejar
buena imagen de la empresa. Como nos cuenta el entrevistado Matias, “Pusimos
recursos para atender todo tipo de reclamos y posventa. Antes teniamos 1 soélo

recurso dedicado hoy tenemos 4 personas a cargo del negocio.”

[ll.  Consumo de las personas en los Marketplaces

La toma de una decisién final por parte del consumidor constara de diversos

procesos, contando especificamente de tres etapas:

Necesidades

El reconocimiento de la decision ocurrird cuando el consumidor se enfrente a un
problema que ha de resolver, pudiendo encontrarse ante un problema de tipo real,
donde se percibe un problema que tiene cuando por ejemplo un producto no
desempefia su funcibn de manera correcta, o cuando el deseo de adquirir un

producto nuevo no necesario desemboca en el proceso de toma de decisiones.
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Analisis

Una vez reconocida la necesidad previa, el consumidor realizard una busqueda
de informacion para cerciorarse de realizar la mejor eleccién posible. Este proceso
de busqueda de informacion comenzara en la propia memoria del consumidor,
considerandose esta como una fuente de informacion interna, donde a mayor sea
esta menor informacion externa se necesitard, con esto se podria llegar a una
conclusién previa de que cuanto menos sepan los consumidores acerca de un
determinado producto, tendran un procedimiento exhaustivo de busqueda de
informacion siempre y cuando se encuentre ante una compra de importancia; por lo
gue a mayor importancia de la compra, mayor tiempo se invertira en la busqueda de

informacion.

Evaluacion de alternativas

A la hora de decidir por el producto final que adquirir nos encontraremos en una
disyuntiva con infinidad de posibilidades a elegir, ya sea por marca, caracteristicas
determinadas, diferencia de precios, envio, etc. Pero un concepto que prevalecera
sobre el consumidor sera la marca, tendiendo generalmente un conjunto de marcas
predilectas. A este grupo se le conocera como conjunto evocado: “Grupo especifico
de marcas que considera un consumidor al hacer una compra dentro de una
categoria de productos especifica”. Encontraremos también otro tipo de grupos
como puede ser el ineficaz, encontrandose en este marcas que considera inferior al
conjunto evocado, ya sea por precio, caracteristicas o por simple predileccion; un
altimo grupo sera el inerte, el cual consta de marcas que los consumidores no
sienten ningun tipo de aceptacion hacia ellas, siendo las marcas indiferentes o

ignoradas.

Segun Ruiz Masias y Zapata Quifionez (2019), “Esto no solo implica tener que
pagar por dicho producto o servicio, sino que involucra un proceso mas complejo.
La persona ya se ha tomado su tiempo antes para llegar a una decision final segun

su tiempo y dinero.
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Se los puede definir como personas que se comportan ante un determinado
producto o servicio segun su necesidad, ellos siempre estan buscando comparando
con distintas tiendas eligiendo siempre la mejor oferta.”

Con la llegada del Covid19 nuestros habitos han sido modificados, ya no sélo los
habitos fisicos sino los digitales, donde prestaremos especial atencion al Covid19 y

en como ha afectado al E-commerce y mundo digital. Bernal Gonzalez, J. (2020)

“Segun un estudio realizado por Elogia (agencia de marketing digital
especializada en Digital Commerce Marketing) en Espafia, nos encontramos
actualmente con un 74% de la poblacion que realiza compras online, pero que,
como consecuencia del covid19 un 21% de estos habrd aumentado su frecuencia
de compra online y un 3% del total (779458 usuarios) serdn nuevos compradores,
mientras que el resto (50%) seguira realizando compras con la misma frecuencia,
aungue también nos encontramos el caso opuesto, donde a raiz del confinamiento
y el Covidl9 un 17% de la poblacion declara haber abandonado el habito de

compra online”

Grafico 5.1: Frecuencia de compra online a raiz del Covid19
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También hay que tener en cuenta lo siguiente a la hora de analizar el consumo.

“Hoy en dia méas de 4 mil millones de personas se conectan a internet, es decir,
el 53 % de la poblacion mundial y casi todos (92.6 %) lo hace a través de
dispositivos moviles. Ademas, el 85% de ellos se conectan diariamente, invirtiendo
en promedio 6 horas y media conectados. Todo esto nos demuestra una realidad
evidente: las personas viven conectadas.

Esto ha cambiado las dinamicas de la vida de las personas, entre ellas, las
dinamicas de comprar. Hacer filas o encontrar productos agotados se han
convertido en cosas del pasado. Veamos en qué consisten estos cambios y como

las marcas pueden adaptarse a ellos.”

En todo el mundo las categorias que mas se compran online son viajes,
productos durables (moda, maviles, electrénicos) y entretenimiento (libros, musica,

eventos)

Top categorias mas
compradas en linea

% de Comsumidores Globales que declaran haber
comprado en 2018

a MODA 61%

i VIAJES 5%%

== LIBROS/
i'_.] MUSICA 49%

- TECHOLOGIA  47%

=1 BOLETOS
=  PARAEVENTOS 45%
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“Esta tendencia se debe, principalmente, a la posibilidad de buscar y comparar
especificaciones y precios, a la disponibilidad de inventario los productos o servicios
y al acceso a productos que pueden estar en otros paises. En pocas palabras,
tienen todas las posibilidades al alcance de un clic.” The cocktail (2020)
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Capitulo 4: Analisis

.  Metodologia de investigacion

En funcién de lo expuesto en el marco tedrico, esta tesis tuvo el objetivo de
analizar como impacta la incorporacion de un Marketplace en el mundo actual y en

las empresas en busqueda de desarrollo.

El método que se utilizé en este trabajo va a ser el de Método Analitico junto con

el Método Comparativo.

Se realizd un estudio utilizando como principal instrumento encuestas a

consumidores y entrevistas a personas del rubro del E-commerce en las empresas.

II.  Anexos

Entrevistas y respuestas

Entrevistados:

» Matias Garcia — Key account Tienda oficial LG
» Juan Villa — Presidente Ohpic SA, distribuidor oficial LG
> Sobrino de Pablo Medina - Fullfilment Mercado libre centro de distribucién.

> Felipe Taquini — Key acoount Retail
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¢Como manejas los plazos de cobro de la plataforma?
Matias: “Los manejamos en funcion de las ventas y al plazo de acreditacion. Al
principio fue dificil pero una vez que la rueda gira es mas facil. A su vez fuimos

mejorando como seller y los plazos de acreditacién mejoraron.”

¢ Qué tanto dependes de la disponibilidad de stock en la tienda?

Matias: “Dependemos 100% de la fabrica en TDF. En la antigua normalidad todos
las semanas teniamos stock pero con la pandemia hemos tenido algunos quiebres
debido a cuarentenas que han implicado el cese de produccion. A su vez nos afectan
cuestiones gremiales, nos han parado la produccién un dia entero o cuestiones de

inventario de la fabrica.”

¢Como manejas el depender de un 3ro (fabrica)?

Matias: “Intentamos manejarlo con la mayor anticipacion posible pero nuestro pais
siempre nos pone desafios eso implica no poder manejar variables como el pago de
kits en el exterior. Giro de divisas.”

¢ Qué tanto dependes de las redes sociales?

Matias: “En este momento no dependemos, pero si dependemos de Mercado
Libre. Sélo las utilizamos para posventa de esta plataforma. La utilizamos para
comunicar nuestros productos pero aun no tenemos la cantidad de usuarios/
seguidores que buscamos. Estamos en desarrollo de sitio propio (no mercado

shops).”

¢Como comparas la empresa antes y después de tener el canal de E-
commerce?

Juan: “Nos ayudo a desarrollar la venta B2C, dado que nuestro foco era 95% B2B.
Nosotros llegdbamos al consumidor por medio de los canales de venta tradiciones y
no teniamos contacto con el consumidor final es por esto que perdiamos la
experiencia que el cliente tenia cuando compraba nuestros productos. Hoy la venta

de e-commerce pesa el 50% de la facturacion de nuestra empresa y logramos
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posicionarnos como uno de los retails que mas teléfonos vende en marcado libre.
Este negocio lo empezamos pre pandemia y manejamos el mismo como un hobby.
Hoy todos los empleados de la empresa participan de algun negocio de la empresa
online. Sea MyLG, TiendaOhpic, Tienda LG en Meli o venta directa de ohpic en Meli.
Entendemos que la pandemia acelero los procesos de crecimiento de e-commerce
en argentina y nos adaptamos rapidamente para poder estar a la altura de los

consumidores.”

Matias: “Nos dio mas agilidad y mayor flexibilidad y nos permitio afrontar la
pandemia de una forma totalmente distinta, romper el paradigma de todo fisico a

cambiarlo abruptamente a lo digital. El resultado es 100% positivo.”

¢Como cambio el incorporar la gestion Full de transporte de Mercado libre?
Matias: “Nos permitid crecer, triplicar las ventas y poner otro enfoque en el
negocio, Mas estratégico, para eso fue clave el apoyo de Meli y el dia a dia con

ellos.”

¢ Coémo evoluciono la atencién postventa?
Matias: “Pusimos recursos para atender todo tipo de reclamos y posventa. Antes
teniamos 1 solo recurso dedicado hoy tenemos 4 personas a cargo del negocio.”

éSentis que el negocio cambio de perspectiva al incorporar un Marketplace?
¢Y al tener 3? (Meli, Mylg.com y Tienda oficial)

Juan: “Si cambio la perspectiva principalmente porque son distintas formas de
llegar al cliente y poder ofrecer distintas herramientas para concretar ventas. Al tener
3 Marketplaces apuntamos a llegar a tres distintos tipos de consumidores de nuestra
marca. Diversificar la oferta es fundamental considerando que los consumidores
claramente no son todos iguales hay quienes buscan oferta (Meli) hay quienes se
sienten muy comodos con la Marca y quieren comprar directo (MyLG.com) y hay

guienes buscan un mix entre oferta y confianza en la marca (tienda oficial en Meli)”

36



Felipe: “Si, el negocio cambi6 la perspectiva completamente. A mitad del afio
pasado, estdbamos 100% enfocados en nuestro canal tradicional de Retail y
Operador, atendiendo a una cartera de clientes con la que se tiene un trato y una
relacion de largo plazo. Con la intencién de diversificar un poco el negocio, y testear
como resultaria la venta directa y a través de un Marketplace, hicimos un plan de
negocios y lo llevamos adelante.

El objetivo al principio era moderado tendiendo a conservador, tenia el propdésito
de conocer la plataforma de mercado libre, sin ocasionar conflictos con los clientes
actuales ni sorpresas con la operatoria. Tiempo después llevamos a cabo un negocio
gue dio muy buenos resultados, con un producto exclusivo, con condiciones
atractivas y un volumen considerable para los nimeros que se venian manejando.
Se ejecutd entre los meses de noviembre a enero, y el resultado fue mas que
positivo. Esto nos dio la base de que con un buen producto y buenas condiciones,
podiamos apostar un poco mas.

Iniciada la pandemia, y con el negocio de Mercado Libre en funcionamiento se
llevd a cabo el desarrollo de mylg.com, sitio web oficial para la venta de productos
LG en ARG y a su vez la Tienda Oficial de LG en Mercado Libre y la pagina web de
OHPIC. Distintos canales para la venta de celulares de forma online. Esta necesidad
surge porgue la perspectiva de venta pas6 a ser muy baja en los canales de venta
tradicionales (retailers) ya que tenian sus sucursales y depdésitos cerrados. Gracias a
este avance a tiendas Online, se lograron altos niveles de venta entre los meses de
Abril y Septiembre, de forma online y directa. Se pudo diversificar el negocio,
pasando a no depender tanto de los clientes histéricos y mas de la ejecucién que
pudiéramos hacer de forma propia.

En algunos meses, la venta online y directa pas6é a ocupar hasta el 50% de la
facturacion del mes, cuando el afio pasado no superaba el 2%.

Sin duda, todo esto cambi6 nuestra perspectiva, pasando a ser un canal de ventas
fundamental e indispensable para llevar adelante el negocio. De cara a futuro, sélo

gueda continuar desarrollandolo.”
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Matias: Si, como dije antes nos cambid radicalmente y nuestro volumen crecio.
Debido a la pandemia las ventas fueron en grandes cantidades, ahora el desafio es
mantener. ES muy importante para nosotros como empresa manejar los 3 canales,
de cierta forma el cliente nos ve como uno s6lo entonces buscamos tener la misma
variedad y los mismos precios. Antes de la pandemia teniamos una solo plataforma

( Meli) y en 7 meses tenemos 3 canales.

Al tener mas de 3 entrevistados pude tener mucha perspectiva y distinto puntos de

vista en las respuestas.
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Diferencias

A la hora de tener tu propio negocio, pyme o empresa para la venta de productos

0 servicios, se tienen en cuenta muchas decisiones dependiendo el rubro.

Una de ellas es tener un negocio fisico o un negocio online. Se tienen 6

principales diferencias a la hora de tomar esta decision:

>

El alcance. En un negocio fisico local el publico esta mucho mas limitado,
principalmente, por el area geogréfica. Sin embargo, en un E-commerce
las fronteras desaparecen y es posible que nuestros productos lleguen tan

lejos como nuestra capacidad logistica nos lo permita.

Infraestructura. Tener un negocio fisico va ligado a un local u oficina, una
sede fisica en la que desarrollar una gran parte de nuestra actividad
comercial. Esto posee costos como el de mantenimiento, alquiler y
permisos. Sin embargo, en un comercio electronico no es necesario
invertir tanto para tener una sede. Eso si, sera necesario contar con un

lugar desde donde gestionar la mercancia y los envios.

Inversion inicial. La inversion inicial es uno de los principales factores que
llevan a muchos emprendedores o empresas a optar por el formato online.
Toda la parte de infraestructuras, los gastos y los permisos queda

reducida al minimo en comparacion a la tienda fisica.

Logistica. Deberemos ocuparnos de todo el proceso de envio y trasporte
hasta nuestros clientes, ademas de la gestion de devoluciones, también
conocida como logistica inversa. A medida que va creciendo el negocio
online, cada vez sera mas importante disponer de un almacén desde
donde gestionar todo el stock y los pedidos. Ac& entra la importancia de
Mercado envios FULL que se encarga de toda la logistica y saca mucho
trabajo a aquellas empresas o emprendedores que no tienen un sistema

integrado.
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» Horario. Una tienda online esta abierta todos los dias del afio, las 24
horas. Mientras, uno fisico esta limitado a un horario comercial. Este
horario amplio de los negocios online resalta también el alcance de sus

productos

» Marketing. Finalmente, otro factor diferencial entre ambos tipos de negocio
es la forma de hacer marketing. Mucho mas limitado en el ambito de
tienda fisica, el marketing dentro de la tienda online permite llegar al
publico objetivo a través de diferentes formas y de una manera bastante
mas afinada, gracias a las estadisticas que se obtienen de forma

automatizada.
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8. Conclusién

En base a lo expuesto en el marco teérico e investigativo podemos llegar a la
conclusién de que el e-commerce y los Marketplaces son una buena opcion para
incursionar en el mundo de los negocios y en las empresas, el cual despierta cierto
interés y llegar a tener presencia con productos que sean competitivos y aceptados

por los usuarios de Internet.

En mi experiencia la incorporacion de estas herramientas fueron totalmente
positivas para las empresas analizadas y esta etapa de los negocios electronicos va
vinculado mas alla del desarrollo de las nuevas tecnologias y es que a través de ellas

es que se esté llevando la mejor parte del comercio electrénico.

Este ultimo afio nos hizo darnos cuenta a gran parte de la sociedad que con un
solo click podes tener cualquier producto o servicio en la puerta de tu casa en
cuestion de poco tiempo, y para las empresas, pymes o emprendedores que lo

ejecutan, los Marketplaces hacen que sea simple y eficaz.

El E-commerce y los Marketplace estdn en pleno crecimiento y en una nueva
sociedad como la nuestra tenemos que adaptarnos a los cambios, a los nuevos retos
gue la tecnologia nos pone ya que si no evolucionamos conjuntamente, el futuro nos
rebasara y no seremos competitivos con nuestros productos o servicios que estamos
ofreciendo o lleguemos a ofrecer, y siempre enfocarse en ofrecer una mejor

experiencia al consumidor.

“Yemos a nuestros clientes como los invitados de una fiesta en la que nosotros
somos los anfitriones. Nuestro trabajo es hacer que cada aspecto importante de la

experiencia del consumidor sea un poco mejor” Jeff Bezos.
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