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Acerca de este ciclo | Roadmap

e Charla 1. Ecommerce: ecosistema de canales y analisis del consumidor.

e Charla 2. Planificacion del canal online. Plan de negocio, producto, precioy
promocion.

e Charla 3. Organizacion y decisiones para lanzar. Consideraciones para vender
al exterior

e Charla 4. Plataforma de e-commerce y soluciones logisticas. Como

seleccionarlas.

e Charla 5. Marketing Ecommerce. Entendiendo el marketing para la tienda

online y trazando el camino.



Informe CACE mid 2021

En términos de 6rdenes de compra, el ecommerce dio el mayor salto de crecimiento en el
primer semestre de 2021
Reportado en millones de 6rdenes de compras

AN

MID 2021

80.303.218 de

ordenes
vs. MID 2020
Mid 2018 Mid 2019 Mid 2020 Mid 2021
aOm)\/|D 34,7 419 54,6 80,3
+21% +30% +47%
ICANTAR | C

P2. ; Qué cantidad de 6rdenes de compra recibiste? Por érdenes de compra nos referimos a transacciones con pago real aprobado o autorizado 18



Eventos CACE - Crecimiento
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Eventos CACE - Crecimiento
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La importancia del canal
ecommerce dentro de nuestro
ecosistema de canales




El canal online es Estimulos directos para lanzar el ecommerce
necesario e Losclientes lo piden.
e |acompetencia lo tiene.

e Permite ventajas tacticas.

Ventajas estrategicas del ecommece

-

e Mejora el posicionamiento de marca y aumenta la difusion.

e Permite conocer al cliente.

e Permite potenciar las etiquetas que la bodega necesite.
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cEs el E-Commerce de la
bodega competencia de los
canales tradicionales?




Preocupaciones

Quiero respetar el canal
de distribucion

No quiero tener
conflictos

No quiero competir
con mis clientes




Les voy a contar una
historia

Juan tenia una bodega

y Jose era su distribuidor y a su vez tenia
una vinoteca donde vendia los vinos de

Juan...




Preocupacion Nro 1 Analicemos

4 )
Quiero respetar el canal e Me preocupa que el canal ecommerce
de distribucion sea venta directa o me preocupa que
\_ compita con nuestros clientes. ¢Cuando
V_/ vendo directo de la bodega no compito?

e Silavinoteca aumenta o mantiene sus

clientes, no habria de qué preocuparse.

Vamos a demostrar que esto es asi.




Comprar

Offline Online

10% del consumo en Argentina |
20% en el mundo
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preocupacion Nro1  R@spetar al canal

7]

Hoy la compra

es mixta.

e Lavinoteca aumenta o mantiene sus

clientes, no hay de qué preocuparse.



Preocupacion Nro 2

-

S
Z

No quiero tener
conflictos

~

Analicemos

El problema es la venta directa o la amenaza a

que las vinotecas pierdan clientes?

Si la venta directa es porcentualmente baja, pero
suficiente estratégicamente, no generaria

Inconveniente.
Vamos a ver que puedo lograr esto porque

ElL Ecommerce es dosificable.



Ecommerce es
dosificable

S s
"\ &

Veamos un ejemplo

e Bodega con venta en mercado interno de
200.000 litros anuales.

e Objetivo ecommerce: 20.000 litros anuales,
1666 |/mes.

e 200 pedidos mes.

e Necesitara 10.000 visitas en su tienda.

e Invertird 150.000%/mes.

e 200.000 personas veran la marca al mes.




Preocupacién Nro 2 No quiero tener conflictos

7]

El ecommerce es

dosificable

e Son compatibles el desarrollo del ecommerce
con el cuidado del canal tradicional, No hay de

que preocuparse.



Preocupacion Nro 3 Analicemos

4 )

No quiero competir con
mis clientes

\/ /

e (Elproblema seria la competencia o la

competencia desleal?

e Silareferencia de precio es clara los

Inconvenientes se minimizan.




Precios Recomendaciones en relacion al precio

e Utilizar precios sugeridos.

$

e Las promociones cuidadas son validas

e Elecommerce es la voz oficial de la bodega.

Es referencia de precio.



Preocupacion Nro 3

7]

No competir con clientes

El ecommerce es

la voz oficial de
la bodega

e No hay ventajas competitivas por precio. No
hay competencia desleal. No hay de quée

preocuparse.




Fn Resumen e Comprendiendo los diferentes tipos de
consumidores y que la venta es mixta, entendemos
_.ﬂ._ al ecommerce compatible con que la vinoteca
— mantenga a sus clientes o los aumente.

e ELEcommerce es dosificable, esto permite

con un porcentual de venta moderado, difundir

la bodega y sus etiquetas y crecer, sin afectar al

canal.

e Silareferencia de precio es clara los

Inconvenientes se minimizan.



Comunicacion e Parte clave de evitar el conflicto de canal es la

comunicacion.

1 2 3

Establecer
estrategia de Comunicar
convivencia

Entender que no

hay perjuicio.

e Anticipar la accion segun Pareto (20% de los clientes).

e Explicar los objetivos y como se beneficia el canal.



Estrategia para la
convivencia de canales

—
[

El canal ecommerce es un canal mas,

como tal debe tener un objetivo econémico.

Con un objetivo porcentualmente bajo, alcanza

para lograr los objetivos estratégicos.

Desde un punto de vista estrategico el
ecommerce difunde a la bodega, beneficiando

a todos los canales.

El ecommerce es referencia de precio.

| a comunicacion es clave.




Entendiendo al consumidor




Analizando al consumidor

¢Cuales son los drivers de decision de los compradores offline y online?

Offline ° Online
Comodidad Negocio de cercania. Chino. FaciLidaql lde compra, en cualquier momento, envio
a domicilio.
Ahorra tiempo‘ encontrar lo que buscas. Super_ Encontrar lo que busco con preCiSién. Asegurar la

Tiempo disponibilidad. Rapidez en la entrega.

I Y Asesoramiento personal. Vinoteca. Informacion abundante. Atencion al cliente online.
Precio Encontrar el producto elegido al mejor precio. - Aprovechar promociones. Beneficios por
Chino. - recurrencia.
: Todavia hay quienes compran offline por . Entre los compradores online, es clave.
Seguridad . . . . .
seguridad o inseguridad del onliney lacompra -
con TC. ‘



Analizando al consumidor ¢Qué busca el consumidor online antes y durante la compra? *

* Segun informe anual de la CACE (Camara Argentina de Comercio electrénico) 2020

Busqueda antes
de la compra

61% busco info del producto.

60% precio y promociones.

39% disponibilidad. Encontrar
stock del producto que busca

31% opiniones.

Principal driver
durante la compra

30% precio.

26% sitio que ya utilizo.

24% envio gratuito.

19% Descripcion del
producto.

18% Tiempo corto de
entrega.




Conclusiones
Canales y consumidor

e Ele-commerce es un canal estrategico. Permite mejorar el
posicionamiento, incrementar el conocimiento de marca y tener mejor

control sobre las etiquetas que quiero potenciar.

e Elconflicto con el canal tradicional es producto del temor que produce el
ecommerce como amenaza a las ventas de estos canales. Se debe tener

una estrategia equilibrada y comunicarla.

e Hay diferentes tipos de consumidores y es necesario abordarlos desde

diferentes canales.



Y Mercado Libre?

L

mercado
libre

Mercado Libre también s@ complementa

con el ecommerce.
También atiende un tipo de consumidor.

Vender por Mercado Libre permite sin riesgos

aprovechar el canal digital mas importante del pais.

No tiene la misma logica de posicionamiento de la

bodega. El posicionamiento es dentro del canal.

No ofrece las mismas herramientas tacticas que el canal
propio.

Es perfecto para sumarlo, ya que el esfuerzo

marginal es minimo.



Ecommerce
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Proximo Encuentro

Charla 2
Planificacion del canal online. Plan de negocio, producto,

precio y promocion.
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