
EXPORTACIÓN DIGITAL.  

CÓMO APLICAR INTERNET A LA 

ESTRATEGIA DE 

INTERNACIONALIZACIÓN DE LA 

EMPRESA. 
 

Dori López  



1.- Evolución del Ecommerce Ventas de comercio electrónico minorista 

en el mundo – 3 billones de dólares 



INTERNET COMO CANAL 
DE EXPORTACIÓN 

CON LOS JUGADORES 

TRADICIONALES… Últimos años china aumenta en un 50% sus 

importaciones en vino 

… Y LOS JUGADORES 

PROMESA 

En el año 2013 China superó a EEUU cómo el mayor mercado de e-comerce del mundo, actualmente 

China supone más del 50% del ecommerce minorista en Internet 
Evolución e-Commerce internacional. 





La revolución del 

ecommerce en 

China – Singles’day 



Technology 

•Amazon Web 
Services 

• Google Cloud 
Storage 

• Soluciones SaaS 
de Aliababa 

• Amazon Web 
Store 

• Alibaba Cloud 
Computing 

Distribution 

• Amazon 
Marketplaces 

• Ebay 

• Rakuten 

• Taobao 

• Tmall 

• Google Shopping 

• Google Express 

Marketing 

• Google Adwords 

• Facebook Ads 

• Linkedin Ads 

• Twitter Ads…. 

• Amazon Produc 
Ads (experiencie 
with Pillips) 

• Alimama 

 

 

Online  
Payments 

• Alipay 

• PayPal 

• Aple Pay 

• Amazon 
Payments 

• Google Wallet 

• Facebook Buy  

Logístics 

• Fulfilment By 
Amazon 

• Cainea 

• Fulfilment By 
Alliexpress 

• Gooble (Buffer 
Box) 

• Ebay Global 
Shipping 
Program 

 

Customer 
Servicer  

• Amazon Connect 

• QQ, We Chat 

• WhatsUp 

 

Los Grandes de Internet lideran toda la 

cadena de valor 

 

Tecnología – Distribución – Marketing – 

Pagos - Logística 
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EXPORTACIÓN DIGITAL.  

 

RAZONES PARA EXPORTAR A 

TRAVÉS DE INTERNET 

 

Dori López  



Capacidad de análisis 

Mercados potenciales según nuestro producto (análisis de 
demanda y tendencias online, estrategia de la 
competencia, estacionalidad, principales actores, etc.) 

… en Internet, todo es medible. 



… para el vendedor 

Optimización de costes 



…  y para el comprador 

10 € | 68,54 ¥ 

 

116 ¥ 

240 ¥ 

Optimización de costes 
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EXPORTACIÓN DIGITAL.  

 

¿QUÉ CAMBIA EN UNA ESTRATEGIA 

INTERNACIONAL? 

 

Dori López  



Madrid, 12 de Febrero de 2018 

Introducción  
¿Por qué ecommerce internacional? 



Madrid, 12 de Febrero de 2018 

Comercio electrónico 
Estrategia digital– ecommerce nacional 



Madrid, 12 de Febrero de 2018 

Comercio electrónico 
Estrategia digital– ecommerce internacional 



Madrid, 12 de Febrero de 2018 

Comercio electrónico 
Estrategia digital– ecommerce internacional 

¿Qué cambia en una estrategia de comercio electrónico 

Internacional? 



Madrid, 12 de Febrero de 2018 

Ecommerce  

¿Qué cambia en la estrategia internacional? 
 

¿Qué cambia en la estrategia internacional? Ecommerce cross-border o transfronterizo.  

Adaptación del 
ecommerce 

Medios de 
pago Logística Legalidad 

Adaptación del 
negocio 

Estrategia de 
marketing 



Madrid, 12 de Febrero de 2018 

Vender online implica desarrollar “una 
empresa dentro de la empresa” 

 
Definición de la estrategia de venta online 

Plan de  

Mk online 

Gestión del rendimiento de la tienda  

Formación / Head Hunting / Gestión de subvenciones 

Tecnología 
Medios  

de pago 

        Cumplimiento 

     legal y fiscal 

Logística 
Atención  

al cliente 



Madrid, 12 de Febrero de 2018 

Vender online implica desarrollar “una 
empresa dentro de la empresa” 

 



Análisis interno - diagnóstico 



Análisis interno - diagnóstico 



Análisis interno - diagnóstico 



Análisis interno - diagnóstico 





B2B 

B2C 

Nacional Internacional 

Objetivo - Tipos de proyecto  
Diferencia entre estrategias B2C y B2B 
 



B2B 

B2C 

Nacional Internacional 

Objetivo - Tipos de proyecto  
Diferencia entre estrategias B2C y B2B 
 

Web corporativa 
RRSS profesionales 
Prescriptores / 
mailings 

Web corporativa 
BBDD internacionales 
RRSS, SEM, etc. 
Markets B2B globales 

Tienda online España 
Markets B2C  
RRSS B2C 
SEM, promos, etc. 

Tienda online 
internacional 
Markets B2C 
RRSS B2C, SEM, etc. 



1.- Estrategia 
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EXPORTACIÓN DIGITAL.  

 

¿TIENDA ONLINE PROPIA O 

MARKETPLACES? 



El reto de la venta online 



20 % de los recursos 

“Los marketplaces ya tienen una audiencia 
buscando mi producto” 

80 % de los recursos 

El reto de la venta online 



Mayo 2018 

Posicionamiento 

Email mkt & fidelización 

Social media Mkt de resultados  

Tienda online propia 
Estrategia multicanal 

Optimización Web 

Prescriptores / Afiliados 

Medios especializados 

Remarketing 



Mayo 2018 

Ecommerce  
¿Qué cambia en la estrategia internacional? 

 

¿Qué cambia en la estrategia internacional? Ecommerce cross-border o transfronterizo.  

Adaptación del 
ecommerce 

Medios de 
pago Logística Legalidad 

Adaptación del 
negocio 

Estrategia de 
marketing 



OJO, QUE LAS REGLAS DEL JUEGO 

ESTÁN CAMBIANDO 



Mayo 2018 

Las reglas del juego cambian… El reto de la venta online 





Las reglas del juego cambian… 
¿Quién vende más por Internet? 

Fuente: Vinissimus 



Los mercados electrónicos 

Los marketplaces, presentes en todo el mundo 



Mayo 2018 

Propuesta para cliente 

La marca Cdiscount es la líder del comercio 

electrónico en Francia, con una exitosa 

aproximación multicanal y un modelo comercial 

innovador. 

 

 

 

 

Portal para empresas de compraventa al por 

mayor, interesante generador de oportunidades 

de negocio B2B, con una fuerte presencia 

especialmente en América Latina. 

B2C / Francia B2B / Suramérica 

Es el marketplace b2c referencia a nivel mundial. 

Se considera a Amazon como un centro comercial 

virtual, en el que los usuarios pueden explorar 

hasta encontrar lo que buscan. Véase logística. 

B2C / Europa 

Ebay  es una plataforma de venta mundial, con una 

implantación en España que también nos permite la 

posibilidad de vender a clientes particulares en toda 

Europa. 

B2C / Europa & EEUU 

El reto de la venta online 
Selección de marketplaces 
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Marketplaces of services 

Market 

(Marketplace) 
Business 2 

No final consumer 

ELANCE 
 

ODESK 
 

FREELANCER 
 

Company 

 

Company 

 

Company 

 

Professional 

 

Professional 

 

Professional 

 

Business 1 
No final consumer 

Elance + Odesk merged into 

http://www.elance.com/
http://www.odesk.com/
http://www.freelancer.com/


CONCLUSIÓN: Estrategia multicanal 



Mayo 2018 

Dpto 
Marketing 

digital 

Dpto. 
Exportación 

Recursos necesarios.  
RRHH 

Recursos externos 



Mayo 2018 

Cálculo del Retorno de la Inversión 

ROI = (Ingresos - Coste de los bienes vendidos)  
/ Coste de los bienes vendidos 
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AMAZON: El Rey del B2C 



Tipos de vendedores en Amazon 

Tipos de ventas en Amazon 

Vendor 

Seller 

Amazon te compra al por mayor 

Vendes al cliente a través de Amazon 



Tipos de vendedores en Amazon 

Tipos de ventas en Amazon 

Vendor 

Seller 

Amazon te compra al por mayor 

Vendes al cliente a través de Amazon 

Amazon fija el precio de tu  

producto 

Amazon cobra fijo + comisión 



Tipos de vendedores en Amazon 

Tipos de ventas en Amazon 

Vendor 

Seller 

Amazon te compra al por mayor 

Vendes al cliente a través de Amazon 

Amazon fija el precio de tu  

producto 

Amazon cobra fijo + comisión 

Pago a 60-90 días 

Pago 15 días tras la venta 



Tipos de vendedores en Amazon 

Tipos de ventas en Amazon 

Vendor 

Amazon te compra al por mayor 

Amazon fija el precio de tu  

producto 

Pago a 60-90 días 

Uso de logística de 

Amazon (+ att al 

Cliente)  

 

Seller 

Vendes al cliente a través de Amazon 

Amazon cobra fijo + comisión 

Pago 15 días tras la venta 

Logística propia o logística de Amazon 

Menos márgenes 



Tipos de vendedores en Amazon 

Tipos de ventas en Amazon 

Vendor 

Seller 

Amazon te compra al por mayor 

Vendes al cliente a través de Amazon 

Amazon fija el precio de tu  

producto 

Amazon cobra fijo + comisión 

Pago a 60-90 días 

Pago 15 días tras la venta 
Uso de logística de 

Amazon (+ att al 

Cliente)  

 
Logística propia o logística de Amazon 

Menos márgenes 



Tipos de vendedores en Amazon 

Tipos de ventas en Amazon 

Vendor 

Amazon te compra al por mayor 

Amazon fija el precio de tu  

producto 

Pago a 60-90 días 

Uso de logística de 

Amazon (+ att al 

Cliente)  

 

Seller 

Vendes al cliente a través de Amazon 

Amazon cobra fijo + comisión 

Pago 15 días tras la venta 

Logística propia o logística de Amazon 

En cualquier caso, la 
responsabilidad de apertura y 

gestión de cuenta corre a cargo de 
la empresa 



Tipos de vendedores en Amazon 

Logística en Amazon 

Logística de Amazon 

Logística propia 



Tipos de vendedores en Amazon 

Logística local 
Logística 

internacional 

Programa 
Paneuropeo 

Sólo en España Sólo fuera de España 

Red de logística 
europea (EFN) 

Tarifa transfronteriza  
Envío lento Europa 
Almacén España 

Tarifa local  
Envías a un almacén 
Amazon redistribuye 
 envío rápido 

La logística B2C es un gran reto 



Opciones de logística en Amazon Ejemplo de red logística de Amazon 

(almacenado en España) 

Envío desde España a España: 1,99 € /  
a UK: 2,44 € / Alemania, Francia o Italia: 3,39 € 



Tipos de vendedores en Amazon 

SEO y gestión del día a día en AMAZON 

Para que los productos aparezcan en las primeras posiciones debemos prestar 

información de calidad, prestando atención a: 

 

Contenido: Palabras clave, títulos, subtítulos, descripción, imágenes,  

 

Creación de promociones para conseguir visitas,  

       CTR de mis promociones y otros ratios,  

 

Valoraciones,  

 

Precio  ¿más económico? 

 

Ratios de rendimiento 

  Ration de cancelación (max 2,5%) 

  Ratio de pedidos defectuosos (1%) 

  Ratio de envíos atrasados (max 4 %) 

  Ratio de tiempo de respuesta (24h) 



ALIBABA: El Rey del B2B 



Ecommerce Global 
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Ecosistema del grupo 
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Acerca de Alibaba.com 

Alibaba.com es una plataforma (marketplaces) que conecta a empresas exportadoras con 

empresas importadoras (b2b)  

 

Gracias a esta plataforma internacional las empresas pueden exportar sus productos encontrando 

empresas importadoras de más de 240 países que quieran comprar dichos productos para 

distribuirlos. Es la plataforma b2b más grande del mundo con más de 160 millones de empresas 

importadoras (compradores) registrados y más de 6 millones de empresas exportadoras 

(vendedores) registradas para ofrecer sus productos. 



60 

Data resource: Alibaba July 2016 

Acerca de Alibaba.com 

Los 10 países que más peticiones de compra realizan 
 

 

 

US UK INDIA CANADA RUSSIA AUSTRALIA GERMANY AUSTRIA MALAYSIA BRAZIL 
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Demanda sector Agroalimentación  

E.E.U.U 

Reino Unido 

India 

Países que más 

demanda realizan 
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Alibaba.com – Un buscador  
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Presencia en Alibaba.com  
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Ejemplos de clientes en Alibaba.com  
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Ejemplos de clientes en Alibaba.com  
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Ejemplos de clientes en Alibaba.com  
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Sector Palabra clave Búsquedas mensuales 

(marzo 2018) 

Proveedores oro que 

trabajan las keyword 

Vino 

Red wine 2135 160 

White wine 1510 54 

Wine 7541 283 

Rose wine 215 20 

Aceite 

Sunflower oil 7154 275 

Olive oil 4981 335 

Olive oil extra virgin 891 70 

Organic olive oil 590 86 

Estudio potencial en Alibaba 

Sector Palabra clave Búsquedas 

mensuales 

(marzo 2018) 

Proveedores oro que 

trabajan las keyword 

Fruta 

Orange 2234 357 

Banana 3151 272 

Apple 1841 124 

Lemon 899 264 

Pineapple 1512 339 

Melon 310 47 

Watermelon 470 147 
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Formas de generar negocio 

RFQ 

INQUIRIES 

Empresa importadora quiere 

comprar productos a empresa 

exportadora 

Tiene 2 

opciones 

Busca de forma individual 

empresas exportadoras y les hace 

una consulta (Inquiries) Esta opción 

es válida para cuentas gratuitas y 

Gold Supplier 

Públicamente realiza una solicitud 

de presupuesto para que las 

empresas Gold Supplier respondan 

con una propuesta. Esta opción 

solo es válida solo para Gold 

Supplier 

Alibaba.com, por tanto, es un portal tipo “feria digital 

profesional”, donde no se realizan transacciones 

dentro de la propia plataforma, sino que un 

potencial comprador contacta con el comprador 

dejando sus datos de contacto (como si de 

conseguir una tarjeta de visita se tratase), 

iniciándose así una negociación de exportación 

offline (vía mensajes dentro del portal, Skype, 

teléfono, etc.). Éstos contactos comerciales pueden 

realizarse mediante dos canales: 
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Ejemplos de RFQ’s lanzadas por compradores 

Las RFQ son peticiones de cotización que los compradores lanzan al portal. Cada RFQ puede recibir 10 

respuestas de potenciales vendedores.  
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Estudio potencial en Alibaba 

Keyword Número de post 

RFQ 

Red wine 313 

White wine 166 

Wine 1421 

Rose wine 33 

Sunflower oil 681 

Olive oil 333 

Olive oil extra virgin 103 

Organic olive oil 33 

Keyword RFQ 

Orange 5253 

Apple 2007 

Lemon 390 

Cherry 503 

Pear 152 

Pineapple 274 

Watermelon 101 

Keyword Número de 

post RFQ 

Tomato 384 

Carrot 116 

Cucumber 176 

Corn 1140 

Mushroom 255 

Garlic 249 

Onion 249 

Pepper 447 

Keyword post RFQ 

Milk 2011 

butter 511 

Cheese 304 

Ice Cream 956 

Pig meat 20 

Pork meat 52 
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Hasta la fecha, solo los vendedores chinos pueden recibir pagos a través de la propia plataforma. Por ello, vamos a realizar la 

búsqueda de estas industrias, las clasificaremos por vendedores en lugar de por productos. Y finalmente sumaremos las cifras de 

venta de los vendedores chinos. Calcularemos así la cifra de las ventas de ese sector en Alibaba, pero contando siempre con que 

muchos de ellos cerrarán también ventas de manera off-line. 

Ventas del sector – proveedores chinos 
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Keyword Ventas a través de Alibaba 

Vino 27.790.000 $ 

Aceite 14.589.456 $ 

Frutas 12.569.545 $ 

Hortalizas 31.251.255 $ 

Lacteos 7.898.777 $ 

Carne 4.987.788 $ 

Ventas del sector – proveedores chinos 
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Informes de rendimiento 
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Propuesta de proyecto agregador 
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Posible evolución del proyecto 
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Ejemplo de proyecto agregador 
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Ejemplo de proyecto agregador 
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Los socios del proyecto y las empresas participantes podrán ser visibles en la Web y los mercados 

electrónicos en una sección “empresas participantes”, donde mostraremos el logotipo de la 

empresa, una descripción de la misma y sus datos de contacto. 

Proyecto agregador 
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EXPORTACIÓN DIGITAL.  

 

ACERCA DE NOSOTROS 
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Acerca de nuestro equipo 

PLATAFORMAS TECNOLÓGICAS Y MARKETING DIGITAL GLOBAL 

DEFINICIÓN  ESTRATÉGICA DE LA EMPRESA EN EL ENTORNO DIGITAL 

• Especialistas en planes de internacionalización digital a través de marketplaces 

• Especialistas en acceso al mercado asiático, facilitado por la experiencia y las relaciones 

establecidas con los principales players del entorno digital chino: 
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Eventos realizados en 
 más de 20 ciudades con  

más de 2.000 profesionales formados 
en internacionalización digital 
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Equipo sólido y estable 

EQUIPO  CONSULTOR SENIOR 

En Amvos / Innova somos un equipo compuesto por más de 15 personas multidisciplinares en las áreas de 

marketing online digital, nacional e internacional, informática, desarrollo de aplicaciones y gestión de 

subvenciones y administración. 

 

A continuación te presentamos un breve CV de los compañeros que serían responsables de tu proyecto: 

 
 

 

 

Director de Amvos Digital. 24 años de trayectoria 

profesional  desarrollada, principalmente, en ventas  

internacionales, seguridad de la información y comercio 

electrónico. ExDirector General Paypal España. Profesor 

de múltiples escuelas de negocio y director del máster de 

Internacional Ebusiness  (ICEX.) 

Gerente de Consultoría Innova y Responsable de 

desarrollo de negocio en Amvos Digital. Consultoría 

Innova es una empresa con una amplia trayectoria en el 

sector agroalimentario, trabajando con partners como el 

colegio de enología, denominaciones de Origen, etc. 

Profesora asociada EOI. 

Fernando Aparicio Varas. Adoración López Nieves 
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China 

España 

Equipo sólido y estable 

 

Equipo que opera en China y España.  

 

Único partner de Tmall de origen 

español. 
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La experiencia, nuestro mejor aval 
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La experiencia, nuestro mejor aval 



 

 

GRACIAS.  
 

 

 

Dori.lopez@amvos-digital.com 

 

Dori.lopez@innovaexport.com 

 

 

673642214 

mailto:Dori.lopez@ambos-digital.com
mailto:Dori.lopez@ambos-digital.com
mailto:Dori.lopez@ambos-digital.com
mailto:Dori.lopez@innovaexport.com

