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Ecommerce
Paso a paso para la construccion del canal online

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.



Claves para el exito del canal




Los cuatro ejes de la
gestion del E-Commerce
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Los cuatro ejes de la
gestion del E-Commerce

===

Plataforma

cQue debe lograr una plataforma de

e-commerce?

Imagen profesional
Representa a la bodega

Experiencia de usuario
Facily rapido

Transmitir seguridad
Para que la gente compre

Aumentar la Tasa de

conversion




Los cuatro ejes de la ¢cQue debe lograr el marketing

gestion del E-Commerce e-commerce?
< S igberpine
Visitas de calidad N
adecuado
Marketing

>Recurrencia
Cantidad de compras por Aumentar las transacciones
cliente




Los cuatro ejes de la ;Que se debe lograr a nivel operaciones?

gestion del E-Commerce

,@{}
@ Logistica Atencion al cliente
Tiempo, costo y efectividad Disponibilidad, tiempo y

\_/ de entrega calidad de respuesta

Operaciones

Contenidos y gestion
Actualizacion, impacto, Experiencia de cliente
eficiencia




Los cuatro ejes de la cQue debe mirar la gestion estratégica?

gestion del E-Commerce

Seteo y seguimiento de

O . .
=E abjetivos ecanomicos | Convencia ente canales
Rentabilidad y contribucion

compania son importantes

operativa

Estrategia

Identidad de marca
El ecommerce es un activo Crecimiento de la marca
digital preponderante




Indicadores

Facturacion

<Hablamos de KPIs?
(Key Performance
Indicators)

Ticket Promedio

Visitas Tasa de Conversion

Inversion Costo por visita

iArranquemos por los

basicos!




Decisiones logisticas




Vender por caja o botella Argumentos a favor de botella

e Es mas probable adquirir nuevos
= |vys consumidores.
i\
Cajax6  Botella e Elconsumidor en general prefiere tener la

chance de optar.

e Se pueden mostrar opciones con
apariencia mas economica.

e En cajaaveces el consumidor cree que
esta viendo precio por botella.

En lineas generales vender por botella es una mejor opcion para el
consumidor



Vender por caja o botella Argumentos a favor de caja

310

relacion al costo de envio.

é e Elprecio de una botella es muy bajo en
VS.

Cajax6 Botella _
e La venta por botella incrementa el

"fantasma’ de la competencia con los
canales tradicionales.

e Esmas complicado para el deposito.

En lineas generales vender por caja es una mejor opcion para la

operatoria de la bodega.



Vender por caja o botella

310

Cajax6

A

Botella

Recomendaciones

Lo ideal es vender por ambas, con
descuentos por caja y con add-ons
funcionales que se lo haga facil al usuario.

Al inicio suele ser recomendable
comenzar vendiendo por caja.

Una buena compensacion a la no venta
por botella, son las cajas mix y la
posibilidad de "Arma tu caja”.




Almacén propio o Argumgntos a ff':\vor de
tercerizado almaceén tercerizado

e Se simplifica / delega la operatoria para
la bodega.

e No requiere adaptar recursos humanos a
nuevas funciones.

e No requiere adaptar depdsito a nuevas
funciones

En lineas generales es una opcion comoda para el area de logistica

de la bodega.




Argumentos a favor de
almaceén propio

Almacen propio o
tercerizado

e Es mucho maseconomico.

e Permite llevar el canal mas gradual. Ya
que si se alquila un depdsito se debe
llevar un pallet de mercaderia de cada
etiqueta a comercializar.

En lineas generales es una opcion comoda para el area comercial

de la bodega.




Almacen propio o
tercerizado

Recomendaciones

e Sise sale de forma ambiciosay con
mucha inversion, tercerizar.

e Sise sale de manera gradual empezar
con almaceén propio. No es tan complejo
incorporarlo.




Distribuir desde la bodega Argumentos a favor de Buenos Aires

o desde Buenos Aires como punto de origen
i e Se reducen costos.
(.
ipmfm;\ /
{S e Se gana en velocidad.
<
QL\%;\; e Se puede lograr inmediatez en las zonas

‘mas exigentes’ (CABA y GBA)




Argumentos a favor de la bodega

Distribuir desde la bodega _
como punto de origen

o desde Buenos Aires

g 25 e Es mas sencillo de gestionar
[ = ¢ almacenamiento.
J
| // ’ . .
[ e Esmas sencillo de gestionar stock.
fa
¥
B

e No necesito tercerizar almaceén.




Distribuir desde la bodega
o0 desde Buenos Aires

Recomendaciones

Si se esta tercerizando almacén, no
dudaria en distribuir desde CABA.

Si No se esta tercerizando y existe la
posibilidad sin complicarse, tambiéen
distribuiria desde CABA.

Si no se cumplen las premisas anteriores
en primera etapa es mas sencillo
distribuir desde la bodega.




Organizacion del canal.

Tareas y responsables.




Planificacion de tareas

1.- Definir tareas y responsables necesarios al lanzar el ecommerce

Contenidos Ater_|ci6n al Ciclo Reo_lido y Comercial
cliente Logistica

e Catalogo e Email e Recepcion y control e Estrategia comercial
de pedidos
e Banners y Sliders e WWapp e Definicion de promociones
e Promociones e Redes Sociales * Picking'y Packing e Marketing de performance
e Envio

e Facturacion



Organizacion inicial recomendada

Adminis-

tracion

Facturacion

Responsable

de

ecommerce

Deposito

Envio

- Picking y Packing

Atencion al
cliente

Recepciony
control de pedidos

Gerente

Comercial

Estrategia
comercial

Promociones

Performance Mkt




Evolucion de la organizacion

Adminis-

tracion

|
Recepciony
control de pedidos

Facturacion

Responsable

de

ecommerce

Deposito

Envio

- Picking y Packing

Atencion al

cliente

Gerente
Comercial

Estrategia
comercial

Promociones

Performance Mkt




Venta Internacional

;Que se puede hacer hoy? Preparandonos para el
futuro.




Tecnicamente

Sincronizar con operador logistico que se
encargue de la entrega (UPS, Fedex, DHL,
Amazon).

Sincronizar con pasarela de pagos con
internacional. Ej: Paypal.

Tomar en cuenta Moneda e Idioma.




Entrega desde Argentina

Es viable para tickets altos para soportar
el costo de envio: considerar entre 80
USD y 170 USD por caja.

Al costo de envio se le deben sumar
aranceles e impuestos.

Existen paises donde es imposible llegar
directo al consumidor desde Argentina:
Brasil, USA,

Otros paises no tienen restricciones:
Alemania, Bélgica, Paises Bajos, Noruega

Otros es posible con restricciones: Chile
hasta 24 botellas.




Modelo alternativo

Requiere un deposito y una gestion de la
logistica en destino.

Se puede coordinar desde Argentina.

Segun el pais, se exigen diferentes formas
legales. Importador o Importador y Retailer
en caso de USA (Three Tier System).

Tiene sentido en paises donde ya se
cuenta con importador, con quien se
puede hacer un convenio.




Destinos seleccionados

Si el modelo es puro, se debe considerar
que cada pais tiene su hormativa y
limitaciones para que el pedido pase la
aduana.

Aunqgue el modelo no sea puro, debo
tomar en cuenta los destinos por la
moneda, el idioma vy algo clave: la
publicidad.




Lo que hay que saber

Tecnicamente se puede preparar una
tienda online para vender al exterior.

En un modelo puro se envia desde
Argentina. Se deben considerar
diferentes complicaciones.

Como modelo alternativo evaluar la
entrega desde el pais destino.

La venta no es Al Exterior. La venta se
realiza a Destinos Seleccionados.
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Ecommerce
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Proximo Encuentro

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

seleccionarlas.
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Gracias!
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