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Situacion del mercado nacional:
= Consumo en franca recesion

= |ncertidumbre en la recuperacion

= Amenaza de intervencion




Internacionalizacion:
decision estratégica empresarial

= Estrategia a largo plazo

= Elaboracion del Plan de negocio

= Planificacidon de acciones __ i “ :
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Retos en los nuevos mercados:

= Creacion/reconocimiento de marca
= Adaptacion de la oferta
= Canales comerciales

= Modelo logistico
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¢Nos puede ayudar el e-Commerce?

= Acceso universal
= Gestion de la marca globalizada

» Facilidad de particularizacidon OnLine
= Atencion centralizada
= |nversion razonable
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Cual es mi situacion en e-Commerce?




Técnicas para mejorar en e-Commerce:

= Atraccion de Clientes a la Tienda
= Conversion de visitas en compra

* Precio Medio de Compra




Atraccion de Clientes a la Tienda:

Positiva

Quién es mi cliente objetivo?
Ddonde esta?

Me conoce?

Ha sido ya cliente?

w00 M. Turistas al afio en Espafna
Sol, Turismo y COMPRAS
1 semana al afo del total de 52




Técnicas de Atraccion de Trafico:

* Primeras posiciones en Buscadores

= Publicidad OnLine UG
g
= Social Media P‘ﬂ@
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Conversion de visitas en compra:

* QOculta la complejidad: Sencillez .

= Entrada en la tienda
= Tramite sencillo

* Facilidad de busqueda




Técnicas de Conversion:

= Valor en el primer acceso
= Diseno orientado al usuario
= | lamadas a la accion

= Adaptacion al dispositivo

el S

&
o
i



Precio Medio de Compra:

Incremento de cantidad
Articulos complementarios

Promociones de precios/coste de envio

Bonos de compra
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Técnicas Incremento Precio Medio de
Compra:

= Conocimiento del Cliente: segmentacion

= Evaluacion de la efectividad y resultados
* Test de comportamiento

= Fidelizacion

= Mejora de la “experiencia de compra”




Experiencia de compra: Elementos fundamentales

Condceme Escuchame
Promociones Personalizadas Interaccion por los diferentes canales
Conoce mis preferencias: Aprecia mis valoraciones en productos y

articulos,pagos, envios, facturas, etc. Serviclos.
Personaliza ofertas a mi localizacion Reconoce que el cliente maneja el

). dialogo

Sirveme Hablilitame
Productos demandados en stock Permiteme usar la tecnologia para:
Programa de fidelizacién con valor » Descubir promociones al navegar
Empleados cualificados y servicio e Comparar precios
Reserva anticipada de productos sin * Obtener amplia informacion
stock  Demanda: servicio, ayuda, opciones, etc
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Conclusiones:

a
Mare
Products
profita
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= La internacionalizacion requiere:
= Decision estrategica empresarial
= Adaptacion a los retos: nuevos mercados

= E| e-Commerce “SI” es un facilitador:
= Conocimientos especificos localizados
= Necesidad de tacticas comerciales

Plataforma multicanal y multinegocio:
= Capacidad de crecimiento

= Marketing individualizado

= Modelo reutilizable y compartido

= |mplantacion de “mejores practicas”

= Explotacion de informacion: conocimieni@}"

| On-line Retail
Growth Spiral
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Como rediseno mi estrategia e-Commerce?




IGRACIAS !

Para Contactarnos:

Angel Guinea
Smarter Commerce Sales
angel.quinea@es.ibm.com

Movil: 609.127.028
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