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* La produccion y entrega de
un producto o servicio a los
compradores requiere crear
relaciones no solamente con

los clientes, sino también
con proveedores y

revendedores clave en
la cadena de suministro de la
compafia / mundo on-line y
off-line
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— -« Son los cauces a través de los cuales se colocan Ios productos 0

® 4
» servicios en manos del cliente final o consumidor.

* Es una estructura formada por productores, distribuidores y
detallistas, mediante los cuales el producto o servicio se comercializa.

I l i * Conjunto de actividades destinadas a acercar de la manera mas eficaz
el producto desde el fabricante al consumidor final.
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e Canal directo: El proveedor entra
en contacto directo con el usuario,
frecuente en productos agricolas o
por parte de empresas
como AVON

* Indirectos: Existen intermediarios
entre el proveedor y el usuarios o
consumidor final
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Cadena de distribucion

* Depende de gran manera del
tipo de empresa o de negocio

* Consumo masivo
* Productos de alto valor
* Servicios
* Servicios especializados
* Productos Industriales
 Distribucion Internacional
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Claves en las
politicas de
distribucion

* La eleccion del
canal de
distribucion
condiciona el
marketing

e El cliente es
multicanal

o
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Productos de consumo masivo

Intermediarios

¢ \Venta directa e Red de Distribucidon

* Punto de venta propio e Propia -
e Vendedores directos e Terceros

e Ventas telefénicas e Distribuidores mayoristas

e Ventas por Internet e Minoristas

e Supermercados
e Almacenes de cadena
e Superetes
e Tiendas de barrio / canal tradicional
® Quioscos
e Carritos
¢ Venta informal, venta ambulante
e Venta telefdnica
¢ Venta por Internet

Canal Moderno

DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
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Tipos de canales

* Mayoristas: Hacen la venta al por mayor ™=
* Detallistas: Ponen los productos en manos del

consumidor
Canal Medio Canal Corto

e Fabricante e Fabricante e Cliente
e Mayorista e Minorista Final
e Minorista e Cliente
e Cliente final
final
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&
Tipos de Canales / Mayoristas =¥

Una compaiia que
compra productos a
granel de muchos
fabricantes y luego
revende volumenes
mds pequenos a
revendedores o
minoristas. Un
distribuidor lleva
inventario; cuando un
revendedor o minorista
se queda sin stock,
llaman al distribuidor
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Colombiana de Comercio 5.8

Al vender a un
distribuidor, puede
llegar a un amplio

mercado muy
rapidamente,
dependiendo del
enfoque de la industria
del distribuidor y la
lista de clientes.

Despacho a domicilio

sin costo
= Enfregas en 24 horas

DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
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Tipos de canales / de valor agregado

Un VAR trabaja con los usuarios finales para
proporcionar soluciones personalizadas que pueden
incluir multiples productos y servicios de diferentes
fabricantes.

Por ejemplo, un VAR puede tener un cliente que necesita
un nuevo sistema implementado; el VAR decide qué

necesita el cliente y luego compra los productos
necesarios de un distribuidor o un fabricante individual. El
VAR instala y brinda servicios al sistema

* Una empresa de software ofrece una plataforma de cédigo abierto como
un servicio que incluye soporte al cliente y una garantia de tiempo de
actividad

¢ Vendedores de software ya aplicaciones. Por ejemplo distribuidores de
Microsoft

DESARROLLO ESTRATEGC{]&$
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Value Added Reseller (VAR)

Supplier Add value Reselling
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Tipos de canales / Consultores

Un consultor desarrolla relaciones
con empresas y brinda servicios muy
especificos o amplios. Estos
consultores pueden recomendar un

producto o servicio de un fabricante,
o simplemente comprarlo para
ofrecer una solucion para el cliente.

Una relacion de consultor es
esencialmente la misma que una
relacién VAR: necesita construir su
red, proporcionar herramientas para
gue la red venda sus soluciones y
cumplir con los pedidos a pedido

DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
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Tipos de canales /agentes &3

-

* Agentes de ventas, representantes de la
firma

e Basicamente puede externalizar su equipo de
ventas para una industria en particular si asi lo
desea.

* Un "representante del fabricante" es una
empresa que vende productos de diferentes
fabricantes a un grupo de clientes similares en
un territorio especifico. Por lo general, no
llevan inventario; funcionan como un
representante de ventas normal y ganan
comisiones cuando hacen un pedido con usted
para un cliente en su territorio
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Canal Moderno

Canal Tradicional

Los minoristas venden
directamente a los usuarios
finales a través de una tienda
fisicay / o sitio web.

Canal Virtual
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Mas tiempo para ti

iDescarga la app!

Pide tu mercado Online
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Dependiendo del enfoque de la
tienda, los representantes de
ventas pueden o no tener una

amplia capacitacion y
conocimiento sobre los
productos individuales que
venden.
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Tipos de canales / Retail

Puede vender directamente a un minorista;
también puede venderle a un distribuidor que
venda a varios minoristas.

- -
Refrés A 75 4
AT A A
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Sea creativo al pensar en estas oportunidades.
Es posible que pueda configurar una tienda
dentro de la tienda, ofrecer servicios a los
clientes del minorista y / o ejecutar una amplia
variedad de promociones.

DESARROLLO ESTRATEGICO
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Tipos de canales / Internet / e-commerce

MAGIKSHOP [ ] et ems o tor

Venta directamente a los usuarios finales desde el sitio web.

SPRING
TRENDS N \
_ WOMEN SALE

270 40% OFF

N\

Dado que usted esta manejando el procesamiento de pedidos

y el inventario, y enviando el producto al usuario final, su sitio

web necesitara un motor de comercio electréonico completo

gue debe integrarse lo mas posible en su base de datos de
\inventario.

uuuuuu

Es posible que también necesite tenerlo integrado a su
software de administracion de relaciones con los clientes para

la administracidon de cuentas y el servicio al cliente. (CRM)

N\
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* Vendes directamente a tus usuarios finales y compran en un catalogo.
Los pedidos tipicos de catalogo se realizan a través del teléfono o el
fax, por lo que necesitara un departamento para tomar pedidos.
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Trade Marketing
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Nace formalmenteen | Esto con el fin der;'..a., -
Estados Unidos a finales

coordinar mejor
de los ochenta como una

diferentes actividades
dentro del punto y asi

En términos simples,
el trade marketing es

el marketing dirigido lograr la satisfaccion del

a |95 c.anal.e,s de cliente mejorando al
distribucion. tiempo la rentabilidad
\ para ambas partes.
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Actividades del Trade Marketing

e Cuidar la exhibicion de los
productos y llevar a cabo
tareas relacionadas
con merchandising que

ermitan crear estimulos
avorables e influir en |la
decision de compra de las
personas.

* Realizar actividades de
impulso a través de
promotoras que den a
conocer el producto a los
clientes y les brinden
informacion sobre el
mismo (actividades de
impulso)

FUNDACION UNIVERSITARIA EMPRESARIAL
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Actividades del Trade Marketing

* Llevar a cabo activaciones y eventos
promocionales que ayuden a crear
experiencias de compra agradables para
los clientes y les ayuden a las marcas a
crear vinculos emocionales con ellos
(fidelizacion).

* Crear incentivos para lograr prueba de
producto (tipo promociones, descuentos o
concursos).

* A partir de la colaboracion con los distintos
canales, obtener informacion sobre el
mercado y los habitos de consumo de los
clientes. Asi permite hacer mejoras en los

productos al obtener feedback del
mercado y tener un mejor conocimiento

de la demanda que ayuda a hacer una
mejor gestion de los inventarios.

DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
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Actividades del Trade
Marketing

Establece mecanismos para aprovechar

la compra por impulso (la cual tiene
una incidencia importante en las ventas de
los distribuidores minoristas) e

incrementa la transaccion promedio

de los compradores a través de la
creacion de combos o paquetes.

Se encarga de manejar las politicas de

precios establecidas para los canales.
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Category Management

* El area de Category Management tambien es conocida como Administracion de
Categorias: “Los socios comerciales retailer y proveedor colaboran en un proceso
continuo para determinar el punto 6ptimo en precio, promocion, acomodo en
anaquel y surtido para maximizar la rentabilidad y la satisfaccion del shopper.”
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Incrementa las
ventas de la
categoria a través
de un surtido
optimo, inventario,
precios y
promociones.

Alinea los planes
de mercadotecnia
del retailer y del
fabricante.

PRI NN

capitalizando la
informaciény la

Q| e
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. tecnologia.
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COMERCIO
ELECTRONICO

Desarrollo Estratégico en la era digital



& Obijetivos

.. Conocer las tendencias del comercio
electronico

* Conocer los conceptos de comercio
electrénico y su aplicacion

 Conocer las diferentes formas de hacer
negocios a traves de las diferentes
alternativas de comercio electronico

e Conocer el proceso para el desarrollo de
un negocio de comercio electronico

* Conocer las diferentes herramientas
disponibles para la estructuracion de un
negocio de comercio electronico.




Contenido

Significado de e-commerce

Grandes cambios en el comercio mundial y local
* Panorama global
* Panorama en América latina
* Trabajo en grupo grandes tendencias en comercio electrénico
* Presentaciones de grupos

* Evolucion del comercio electrénico
* Grandes cifras del comercio electrdnico a nivel global y local

* Tipos de comercio electrénico
* Marketplace
* Latienda virtual
* Otros modelos de comercio electrénico

* Proceso de comercio electronico
* Objetivos
* Equipo de trabajo
* Plataformas
* Pasarelas de pago

* Logistica
* Seguridad
* Marketing y comercio electrénico
b < coLLo EsTRATEGICE & * Relacion entre el comercio electrénico y el marketing digital
e G > e Cémo llevar trafico y posicionar el negocio

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ



Qué es el comercio electronico

* Se suele definir el comercio electronico como el proceso de compra y venta
de productos por medios electrénicos.

* Ejemplo de ello son las aplicaciones moviles o Internet.
DESAROLLO ESTRATEGICD

 El comercio electréonico habla tanto de los minoristas en linea como de
transacciones electrénicas. MARKETINGINTEL

* El comercio electronico ha experimentado una notable evolucion, pasando de
ser un simple catalogo de productos o servicios, construido a partir de una

pagina estatica, @ convertirse en un medio eficaz para
realizar negocios.




Ejercicio

* Cuales son para ustedes las mayores ventajas y
desventajas del comercio electronico:

DESAROLLO ESTRATEGICO

* Como empresarios MARKETINGINTEL
e COmo usuarios
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Ventajas para la empresas

e Acceso al mercado mundial
¢ Interaccion con los clientes.

¢ Presentacion multimedia de la
oferta comercial

e Reduccion de los costos de

comercializacion

e Estrategias de mercadeo dirigidas
a clientes especificos /
personalizacion

e Acceso directo a los clientes
potenciales

Ventajas

Ventajas para los clientes

¢ |Interaccion.

e Posibilidad de hacer escuchar su
VOZ Y Sus opiniones.

e Acceso a una gran oferta en el
mercado (comparacion).

e Control de precios y transparencia.

e Comodidad.

e Rompimiento de fronteras

e 24/ 7/ amplia disponibilidad
e VVelocidad, ahorro de tiempo
e Comodidad

e Gran cantidad de alternativas y
fuerte crecimiento de las mismas




Desventajas

Desconocimiento / capacitacion,
dificultad de uso en segmentos de la
poblacion.

Incertidumbre respecto de la
confiabilidad de la transaccion.

Sensacion de inseguridad, desconfianza

Cambios psicoldgicos y culturales lentos
gue demandan un tiempo para aceptar
el uso de la tecnologia en procesos que
habitualmente se desarrollaban de
forma presencial.

Dificultad de acceso en algunos
segmentos del mercado

Desconocimiento y limitaciones de
sistemas de pago

Baja cultura digital dentro de la mayoria
de las empresas

DESAROQLLO ESTRATEGICOD
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* Presencia institucional. TipOS de presenCia en |a WEb

* Tipico catalogo web institucional, en
donde se publica la informacién de la empresa.

* Elsitio web equivale al catalogo en papel de la empresa, e s | et e e T e s
pero en formato digital y con una ldgica de navegacion
hipertextual.

* Generalmente, se publica informacion institucional
(dueiios, socios, clientes, historia, servicios, etc.),
descripcion y fotografias de los productos, e informacion de
contacto (teléfono, fax, correo electrénico y direccion
fisica).

* En esta etapa no hay una estrategia comunicacional
formalizada, por lo que se asignan escasos recursos

econdmicqs y humanos

B ©0000
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Somos Compania de Galletas
Noel, parte del Grupo Nutresa
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Tipos de presencia en la web

* Presencia publicitaria

A\N * La empresa ha madurado respecto al uso de
sl Internet. El sitio web es una parte importante de la
estrategia comunicacional a la hora de difundir
productos y servicios, y se le asigna un presupuesto
para que pueda operar normalmente.

Jwdi N ¢ Existe personal destinado al mantenimiento del sitio
y a responder consultas de los potenciales clientes.

e Se utilizan formularios para recabar informacién
de los navegantes y en algunos casos se avanza en
crear entornos web protegidos con contrasefia para
gue algunos clientes premium accedan a servicios y
contenidos exclusivos.

* Todavia no se utilizan sistemas de cobro on-line,
$ pero es posible vender contra reembolso, por giro
L

R postal, telefénicamente o bien en forma presencial.
MARKETINGINTE
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Tipos de presencia en la web

* 3. Presencia comercial (etapa del
comercio electrénico).

* La empresa comienza a vender sus

productos y servicios por Internet. Se
invierten grandes recursos para convertir al sitio MARKETINGINTEL
web en una sucursal electronica de la empresa.

* El si.tgg)l.goaeoelz un cIa]rrito de comprlas q(uelda la
posibilidad de realizar ventas on-line (seleccionar
el producto/servicio y pagarlo con tarjeta de Zoere./ SHOP
credito u otros medios de pago electronicos).

* Se presta un servicio 24x7 (las 24 horas del dia,
los 7 dias de la semana) y existen recursos
humanos dedicados por completo a la gestion : :
comercial y al mantenimiento de la < CAMISETAS @
infraestructura tecnoldgica. |

* Algunas empresas mas avanzadas empiezan a
incursionar en proyectos de Supply Chain
Management SCM)) y Customer Relationship
Management (CRM

DESAROLLO ESTRATEGICOD
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Tipos de presencia en la web

* Negocios electronicos (e-
business).

* Es el estadio tecnoldégico mas
avanzado que existe. La empresa que
ha madurado en la etapa de comercio
electronico, necesariamente avanzara
a un entorno de e-business.

* En esta etapa se logra una integracion
electronica de todos los procesos de
gestion empresaria que se inician en los
clientes y puede llegar hasta los
proveedores.

En esta etapa se logra una integracion
electronica de todos los procesos de
gestion empresarial que se inician en los

clientes y puede llegar hasta los

R\ proveedores.
MARKETINGINTE?

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ




Tipos de presencia en la web

* Negocios electronicos (e-business)

* El Enterprise Resource Planning (ERP) esta
conformado por los sistemas de
ENTERPRISE ERP informacion gerenciales que ayudan, por
PLANNING medio de la digitalizacion e integracion de
todos los procesos administrativos

internos, a mejorar el flujo de informacion
entre diferentes areas dentro y fuera de la
empresa.

BESAROLLO E

D ESTRATEGICC 4?
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GRANDES CAMBIOS EN EL
COMERCIO MUNDIALY
LOCAL

Desarrollo Estratégico en la era digital



* Los e-Commerce estan revolucionando
los sistemas de compra tradicionales y
avanza constantemente introduciendo
nuevas estrategias, técnicas y modelos
para optimizar la compra por Internet,
y mejorar la experiencia de los clientes

* Los métodos de pagos o la
personalizacion de los procesos o |las
Social Commerce son algunas de
las tendencias para los e-Commerce
este 2019

MARKETINGINTEL
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Nuevas formas de pago

* Enlos métodos de pago, sumado a los mecanismos tradicionales como la
tarjeta de crédito y lo novedoso del blockchain, se observa una tendencia
en la financiacion y las lineas de crédito (es como una tarjeta de crédito
pero sin plastico) como alternativa de pago en muchas mas tiendas de
comercio electronico (ej. Media Markt, Samsung, etc.).

 Desde soluciones fintech hasta las respaldas por la banca tradicional.

* Las nuevas formas de pago en linea disponibles mediante
criptomonedas estan llegado a las eCommerce.

DESAROQLLO ESTRATEGICOD
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El e-commerce y el servicio al
cliente

* Una de las tendencias digitales que mas
se repite en todas las areas son

(IA) han
otenciado su eficacia y son una
erramienta realmente util dentro del

area de atencion al cliente.

e Los consumidores demandan cada vez
una atencion mas directay
Personalizada. La introduccion de la

igura de los chatbots en el sector e-
commerce permite optimizar el tiempo
de los compradores tanto a la hora de
ele%r sus productos como a la hora de
recibir una atencion mucho mas

personalizada.




El social commerce

* El Social Commerce, las comunidades y perfiles
sociales a la hora de vender son muy importantes.

| ' |

Vans
Old Skool $65

(501h) Checkerbo

these because everyone will want a closer look. # RIYPY OO MAVRIN At SYPRY NI 0L ITV) GPa Ty
from your favorite joggers to selvedge denim, 10
cropped, refaxed fit pants
TRYOUT FOR FREE
|
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Experiencia en la compra

La instantaneidad es una necesidad en un
mundo dominado por los micro momentos,
en el que los usuarios piden rapidez y buena
experiencia de navegacion.

Esto se refleja en el consumidor en |a
busqueda de una experiencia de compra
instantanea, sin fricciones.

El consumidor online espera un servicio cada
vez mas eficaz y tendente a la sencillez,

ademas de que las ofertas se le presenten en

el momento adecuado y en el medio
correcto.

Una experiencia de cliente poderosa debe
estar basada en contenido visual inspirador
y atractivo, que incite no sélo a convertir,
sino que genere un vinculo con el vendedor.

el 7 s Fauer s ;
Y DESAROLLO ESTRATEGICO
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La IAy el e-commerce

é e Gracias a la Al, los e-commerce son
capaces de

| | | || , de manera que pueden
orientar mejor sus ofertas y

DEEP MACHINE | ARTIFICIAL comunicaciones comerciales. Por

LEARNING LEARNING INTELLIGENCE eJ em p I (@) ’ | as

dan
respuestas oportunas e inmediatas a
un consumidor que no quiere perder
ni un segundo cuando compra por
Internet.




El visual commerce.

* De un solo vistazo a una imagen somos
capaces de procesar la informacion hasta
60 mil veces mas rapido que si nos
enfrentaramos a un texto escrito.

* Eso no es todo, el contenido visual
también se retiene mejor: recordamos el
80% de lo que vemos. Se ha demostrado,
ademas, que las imagenes atractivas
obtienen un 94% mas de visitas.

* El poder del video es insuperable. Un
video presentando un producto puede
suponer un aumento de las ventas del
40% vy los usuarios que ven videos tienen
un 1,8 veces mas probabilidades de

comprar.
BDESAROLLO ESTRATEGICO é?
MARKETINGINTEL
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Los influenciadores

* Si las recomendaciones y

los contenidos generados

por los usuarios tienen un OESAROLLO ESTRATEGICO
gran peso en la toma de MARKETINGINTELI
decision de compra, si esta

promovido o generado por

influencers, el impacto en

las ventas es mucho

mayor.

Los lideres de opinidn

ganan peso y se mantienen
como unha de las mas
importantes tendencias



Social Commerce

* |as redes sociales estan entre las tres principales
fuentes de trafico de |la mayoria de los comercios
online.

* El social commerce tiene la ventaja de realizarse en el
seno de una comunidad digital, convirtiendo al
usuario en participe del proceso de venta y a sus
contactos en prescriptores de primer orden.



Mobile commerce

iy
. ‘ ]
ECT B F . '
eMARKET N ’ I .

El movil es ya el primer dispositivo de  DESAROLLO ESTRATEGICO | ?
! acceso a Internet, por lo que no hay - MARKETINGINTE
opcion: las tiendas online deben tener
su site adaptado a un dispositivo que
requiere de mayor simplificacion y
facilidades de navegacion.

Las estrategias de marketing deben ser
ideadas, en origen, para su adecuacion a
un canal que invita a la navegacion en
micro momentos, pantalla reducida y
donde la paciencia del usuario es mucho
mas fina en cuanto a los tiempos de carga.

Se dispone de mucho menos tiempo para
impactar y persuadir al consumidor



Estrategias omnichannel

w i e ¢Qué es Omnichanel?
' * El concepto de omnichannel hacer
referencia a la mejora de |la experiencia
l | . . o
“””iﬂ;!ﬂW[; de cliente por medio de la posibilidad
‘ de comprar donde, cuando y como

quiera. Significa ponérselo facil a cliente
gracias a la conexion de todos los canales

* Con la estrategia omnichannel una
persona que empieza una compra por un
canal (por ejemplo pagina web desde su
portatil) puede continuar la operacion
hablando con atencion al cliente y
finalizar en la tienda fisica. Interactua

4‘% ante una empresa con informacion
L

MARKETINGINTE centralizada.
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El posicionamiento

en marketplaces como
una de las tendencias de
marketing

* Los Marketplaces son el presente del comercio
Bl electronico. Entrar en Amazon es formar parte
de un escaparate que llega diariamente a
millones de personas en todo el mundo, una
oportunidad que no pueden dejar escapar ni
pymes ni multinacionales con negocios
enfocados a las ventas online.

™ « Fstan por encima de las webs corporativas de las
@l tiendas y también, sorprendentemente, del
buscador de Google.

* Google, como principal motor de busqueda de
Internet, organiza informacion. Amazon, por
poner el marketplaces mas conocido, también
organiza, pero en este caso productos.



Los marketplaces

* El algoritmo del Marketplace premia con mejores
posiciones dentro de los listados aquellos

P(a{’]a users cortinie 'tt\rougl\ conversion M

————

amazon

AVE A BIG PURCHASE N vl
. voo Avaazo G Core Salance "o aa,

Vel ow teace

Customers Whe Shepped for GUESS Canfidentis/ Chaie Frarme Satchel (Brown / Tan) Aiso Shopped For
N




e Las marcas mas valiosas

del mundo en el 2019

SAMSUNG

S

$53.1B sony
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$34.5B
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(intel
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CMLeamazon
$322BA =
$97B
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Note: Forbes considered only companies with a presence in the U.S. market

Industry
I - cohol B Beverages Diversified

B Apparel B, Cusiness I Financial Services

Services

I - utomotive Consumer I Hecavy Equipment

Packaged Goods
Article & Sources:
https:/howmuch.net/articles/the-worlds-most-valuable-brands-2019
Forbes -

o
([oronn *
TO Iﬂﬂclnckcn
UNI
aLo e\
L/f”/ el Lr7 8.68 511.2B
$27. ZB

Delom‘ $28 5B
$12.4B 36.8B

accenture @ Cl t|
llanz
$16 6B 58.2848 $11.4B
pwelk ‘V> . $ L. PMorgan
04~ HSBC "\// @ $12.48

A $12.8B 4tankof Am:

$14B v’SA

11,78 AvEIEy $26-9B

E‘B'l'(s,uulman $26B

WELLS
=, ‘ FARGO

= sme $138 a$33.2B

( AT&T
i05:4$41.3B @ @

$44 6B $298

HONDA

$25.8B

Valuation

T cisure Restaurants [ Telecom
B Luxury T Retail B obacco

Media B Technology [ Transportation




JUAN CARLOS RODRIGUEZ
GOMEZ

EVOLUCION DEL Cama 3
COMERCIO ELCTRONICO

Desarrollo Estratégico en la era digital



e Se estima que el comercio electrénico global  \V/entas minOriStaS en e-
aumentara 20.7% en 2019a S 3,535

billones. commerce

* A pesar de su tasa de crecimiento

. . ’ Retail Ecommerce Sales Worldwide, 2017-2023
O_bV|a_mer_V§e fuerte, 2019 ex erimentara una trillions, % change and % of total retail sales
disminucion con respecto a los dos afios
anteriores cuando el comercio electronico $6.542

crecio 28.0% en 2017y 22.9% en 2018.

* Para 2021, esperamos que el comercio
electrdnico global se acerque a $ 5 billones,
aungue las tasas de crecimiento caeran por
debajo de 20 Umbral de% a partir de 2020.

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Il Retail ecommerce sales
M % change % of total retail sales

Note: includes products or services ordered using the internet via any
device, regardless of the method of payment or fulfillment; excludes travel

4 and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice good sales
Source: eMarketer, May 2019

MARKETI NGI NTE L T10305 www.eMarketer.com
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GLOBAL E-COMMERCE SPEND BY CATEGORY

THE TOTAL ANNUAL AMOUNT SPENT ON CONSUMER E-COMMERCE CATEGORIES AROUND THE WORLD, IN U.S. DOLLARS

FASHION ELECTRONICS & FOOD & FURNITURE &
& BEAUTY PHYSICALMEDIA PERSONAL CARE APPUANCES

$524.9 $392.6 $209.5 $272.5

BILLION BILLION BILLION BILLION
TOYs, DIY TRAVEL (INCLUDING DIGITAL VIDEO
& HOBBIES ACCOMMODATION) MuUSIC GAMES

$386.2 $750.7 $12.05 $70.56

BILLION BILLION BILLION BILLION
SOURCE: STATSTA DIGITAL MARKET OUTLOOK FOR E-COMMERCE, £ TRAVEL, AND DIGITAL MEDIA INDUSTRIES [ACCESSED JANUARY 2019). NOTES: FIGURES ARE BASED ON ESTIMATES OF FUL
YEAR CONSUMER SPEND FOR 2018, EXQLUDING B28 SPEND. FIGURES FOR DIGITAL MUSIC AND VIDEO GAMES INCLUDE STREAMING. ADVISORY: STATISTA HAVE REVISED THER FIGURES FOR HOOtSU'te are
2017 SPEND SINCE LAST YEAR, SO THESE FIGURES WILL NOY BE COMPAFABLE O DATA WE REPORTED IN OUR DIGITAL 2018 REPORTS social
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E-COMMERCE USE AMONGST INTERNET USERS

PERCENTAGE OF INTERNET USERS WHO BOUGHT SOMETHING ONLINE VIA ANY DEVICE IN THE PAST MONTH [SURVEY-BASED]
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ON A SURVEY OF INTERNET USERSAGED 1664

SOURCE: GLOBAIWEBINDEX {Q2 & Q3 2018 | XEMO S ANALYSIS. BASED
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Comercio electrénico por
region

Retail Ecommerce Sales Growth Worldwide, by Region,
2019
% change

Asia-Pacific
Latin America

Middle East & Africa

Central & Eastern Europe

MNorth America
Western EUrope 10.2%

Worldwide 20.7%

Note: includes products or services ordered using the internet via any
device, regardiess of the method of payment or fulfillment; excludes travel
and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice good sales
Source: eMarketer, May 2019

T10315

warw. eMarketer.com

DESAROLLD ESTRATEG

MARKETINGINTEL

El comercio electrénico minorista aun se encuentra en las
primeras etapas de la adopcion por parte de los consumidores,
representando el 4.2% de la industria minorista de América
Latina este afio. Sin embargo, a medida que mas usuarios se
conectan, estimamos que mas de un tercio (35.0%) de la
poblacion de la region realizara una compra digital en 2019.




Algunas tendencias del Comercio
electrénico en Colombia

* Mientras crecen los rumores de un
eventual desembarco de Amazon, la mayor
compafiia de comercio electrdnico de AX:;IL(LEH:G:I;TEI.
Estados Unidos, la mayoria de empresas de
retail en el pais se preparan para competir
en este negocio.

L, |

I Descubre todas (as opciones ® J 4pi ' ‘Accede a descuentos exclusivos £
que tu Exito tiene para ti % el 8l contenido de hechos a tu medida

stas o

* El Grupo Exito acaba de lanzarse al mundo
de las aplicaciones digitales para que sus
clientes compren el mercado en las
cadenas Exito y Carulla a través del teléfono
celular.
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Algunas tendencias del Comercio
electrénico en Colombia

* La cadena de comercio Alkosto
decidiéo aumentar su apuesta por el
negocio digital y acaba de | e ] )
participar en una inyeccién de == MARKETI;JGINTE‘ITT
capital por USS1,5 millones para la ¢S == O
billetera movil Tpaga.

» Falabella, el ano pasado compro el
portal de comercio electronico
Linio, sigue buscando ampliar su
participacion en este mercado,
luego de que su casa matriz en
Chile registrara ventas online en |la
region por USS988 millones. De
esta cifra, USS126 millones
corresponden a las ventas de




Algunas tendencias del
Comercio electronico en
Colombia

@mﬁ{ﬁgdo ' * Mercadolibre.com, la compania argentina
: ,

considerada como uno de los mayores

marketplace de la region, también ha

decidido aumentar su apuesta.

* Tras registrar un aumento en sus ingresos
de 23,9% en 2018, que le reporto
USS$12.504 millones, para este afio planea
continuar expandiéndose.

e |a facturacion de su firma crecio 60% en el
pais el ano pasado.




@OE El uso de internet entre la poblacién mayor de 15 afnos continua
= creciendo: el 82% lo usa todos los dias de semana

+——  Frecuencia uso de internet —»

Todos los dias de 825{' »———— Dispositivo —— » Lugar .
la semana
A
%
Teléfono celuiar/ (N ) 93% H Hogar (I W 92
Al menos una vez Smartphone Trabajo - » 30%

a la semana, pero 14% Compuladar porksts - » 36%

no cada dia % En desplazamiento de ¢
Computador de - » 289,.-;;, un sitio a otro - » 2 E' o

BSCTitorio Enla uivier\v!:la de otra » 2 5%
Al MEnos una vez Televisor inteligente . » 16% A
al mes, pero no pL (Smart TV) Institucién educativa » 16%
cada semana _ Tableta » 113 (Colegio, universidad)
Centros de acceso » 1 2'5'-‘5
Conscla de videojuego » 1 £ publico gratuitc
Centros de acceso
iliza i pd blico con costo (Café » 10%
No utiliza internet pL iritesret)

Bage: Encusstadas que utilizan intemet 2047

Bate: Expandida  12.730.E65
Base: Total Encuestados  2.103 _ _ S EncLests MME 20 7:
T TN T Proporcitn de personas de 5 y mis aios de edad que usaron Intemet en cualquiers lugar y desde cualguier dispesitive - Cabecera - Centros pobladas: 6%
= Expandi : Proporcién de personas de 5 y mds afios de edad que utilizan teléfono celular - Cabecera - Centros poblados: 88%

Proporcidn de personas de 5y rmds afios de edad gue usaron Internet en el Haogar — Cabecera Centros poblados: 853
O DE: Pemetracion de usuarios de Intermet de 2013 a 2016: 80,93%

1. i Con qué frecuencia utiliza internet ? (AYUDADA RESPUESTA UNICA)
2. iCudles de los siguientes dispositivos utiliza para acceder a internet? (AYUDADA- RESPUESTA MULTIPLE)

3. iEn cudl de los siguientes sitios accede a internet? (AYUDADA — RESPUSTA MULTIPLE)
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El acceso al portal de compra o busqueda en los sitios web determina
una alta participacion de la poblacién en el comercio electrénico

> T

. Frecuencia - .
> o 'H-Eu H:q L ml‘ al Commtible  Electo-
.ﬂEEEE{} |Consulta &n Wnea de 158 E E T u. g- E
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COMPRA (Pedido o sofcitud
eni linea de un bien o servicio poea L] w 27% 16%,
PagD &n Enea Base Real: 329
Base Eipc 2405 527 . . I 1
1
COMPRA (Pedido o sofcitud
eni linea de un bien o servicio oo “
wer pagadoen casa u aficina Base Real: 330 19 11% 129
Base Expc 2.150.130 - e | 5 |
fTT]
COMPRA (Pedido o sofcitud
eni linea de un bien o servicio D .
pagoen t crc:.-:J;-.Er;:Egi.rﬁn;;:; Base Real: 323 1% 179%, 14%
Base Exp: ZOST.264 " |
POSTVENTA (Feticiin en " @
Ilmra nara i:n:-.-ulu.cﬂ- del producto o : 379
T ook " e 7% 20% 139 21% 7% e 19%
wiz recinidn el producto
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;Ian:ﬂm -:ng.scr-.- chas de i 339 g9
ucacicen, salisd, mpuestos, -
servicios bancarios, servicios ’ Base Real: 324 L 15%, 12% 21% 139
piibdicoe, wivienda entre r : [ 5%
otros.{Dbligacianes, cuotas) ﬂ Base Expc 2.507 562 . 1% - i . o - o - . .
m Categoria de Recaudos |  Awoecens CoMaTv Bhain Seproe impomss  faedcs  Seedcs  ady
%

NINGUNA

- .. . L I . st
4 De uma serie de actividades que se pueden realizar por internet . §Cuales de ellas ha realizado usted en el ditimo afio?



Comportamiento en las

compras en Colombia

What Digital Sources Do Urban Intermet Users in
Colombia Use to Find Product/Service Information?
% of respondents, Dec 2018

A%

Retailer's websites FE3?

-3% Digital advertising/pop-up ads

Note: n=15%4 gEes 1574

Source: Camara Colombians de Comercio Electromica {COCE), “Estudio de
Conswmo del Comercio Electrdmico en Colombia” conducted by Centro
Nacignal de Consultoria (CNC)Hn collaboration with Ministerio de
Tecrialogias de [a Infarmacion y ias Comumicaciones MinTICh March 27,
2079

26844 wany eMarketer.com

How Do Urban Digital Buyers in Colombia Pay for
Their Digital Purchases?
% of respondents, Dec 2018

Cash on delivery (home or office)

Online payment systems with deblt card/PSE

online payment systems with credit card

Payment in cash at the point of collection (Baloto, Efecty)
21%

Note: n=644 ages 15-75 who have made & digital purchase in the past year
Spurce: Camara Cotombians de Comercic Electrdnico ({CCCE), "Estudio de
Consumo del Comercio Electrdmica en Colombia” conducted by Centro
acional de Consultoria {CNC) in collabaration with Ministernio de
Tecrologias de [a Informacion y las Comumicaciones (WMinTIC) March 27,

Wi eMarieter com

Why Do Urban Digital Buyers in Colombia Make
Digital Purchases?
% of respondents, Dec 2018

Comfort/no need to move or visit stores/save time

75% OESAROLLO ESTRATEGICO

MARKETINGINTEL

Offers and promotions/better prices

I -

There is a variety of products/brands

I

You can make comparisons of products and prices more quickly
i

Note: n=664 ages 15-75 who have made & digital purchase in the past year
Source: Camara Cofombiana de Comercio Electromico (CCCE), "Estudio de
Consumo del Comercio Electrdmica en Colombia™ conducted by Centro
Nacional de Consultoria (CNCHin collaboration with Ministeno de
Tecnologias de Ia Informacion y ias Comunicaciones (MInTIC), March 27,
2079

246849 vy eMarketer com

La Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE), ha declarado que
el eCommerce hoy en dia representa el 1.5% del PIB nacional. De acuerdo
con proyecciones de eMarketer, se espera que el eCommerce crezca en
Colombia a mas del 20% en 2019
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Tipos de comercio electronico

amazon

Existen tres tipos
principales de

comercio Business Businegs
o to to
electrdnico: Business LI Consunitl
(B2B) (B2C)
Consumer By
to -
Consumer
DESAROLLO ESTRATEGIC! é$ (CZC)
MARKETINGINTEL
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Alternativas de comercio
electronico:

Tipos de comercio electrénico

Grandes cadenas

Marketplaces

Bruce Kent

News Feed

Messenger

Marketplace

da08

P teut
~ X 5 $251,224 Sl
y i bt oz = =
3 m 0 Vi-Robe
“' 3 i Ocfoodreview.com
o o A
i i Medic Bz
ity O e Goldstadt
e Clif Bar Coupons 5

N L ouio esTRn; ’Lg(:‘ Aplicaciones Crowdfunding Redes Sociales
MARKETINGINTEL
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Los marketplaces

* Los marketplaces son plataformas en las
que se venden productos de diferentes
negocios, marcas, empresas €, incluso, de P
usuarios. MARKETINGINTEL

* Los clientes navegan por la plataforma
buscando cudles son los productos
idoneos, cuales son los mejores precios,
cuales son las mejores condiciones, las
mejores ofertas o promociones.

* El marketplace actua como intermediario,
ofreciendo a los compradores toda la
gama de productos que albergan,
facilitando el trabajo de los vendedores y
garantizando la seguridad de |la
transaccion economica.




Marketplaces

* Los marketplaces funcionan de forma sencilla,
efectiva, rapida y econdmica, tanto para clientes
como para vendedores. Estas plataformas
aportan ventajas competitivas para aquellos
dispuestos a vender sus productos en ellas.

 Es facil trabajar con ellos: conllevan una gran
cantidad de trafico, incomparable con el que
puede tener un negocio online mas pequeno e
Incluso, en algunos casos, permiten que se
pueda vender sin contar con una plataforma
online previa.

* Para los clientes también aporta ventajas como
la existencia de una gran competencia entre
marcas, que fomenta que los precios bajeny
gue se ofrezcan promociones y ofertas, o la

arantia de que el pago se va a realizar de
orma segura, sin poner en peligro los datos del
usuario.




u N

- o o Pincipales Marketplaces

amag?? e |« 1. Amazon: Es un marketplace en eI.
e que se venden productos de la propia

marca ademas de productos de otras
empresas o negocios. Es una empresa
4 Player gue surgio en 1994 en Estados Unidos
1 y que se ha convertido en uno de

los eCommerce mas de todo el
mundo.

* Un gran catalogo y una buena
experiencia de cliente, con la logistica
como piedra angular, explican el
modelo de negocio de la compania.

MARKETINGINTEL
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Ejemplos de uso de Amazon / como atreverse a vender con
Amazon

* El sector de la moda en Colombia busca aumentar sus ventas con la llegada de las
companias Agua Bendita, Color Siete, Entreaguas y Forma Tu Cuerpo a la plataforma
digital de Amazon, donde comercian sus productos principalmente con clientes de

V 4 . ]
M exico y ESta d OS U N |d OS. Entre los productos 'hechos en Colombia' que ya hacen parte del catalogo de Amazon hay vestidos de bafio, ropa de
playa, prendas para hombre y ropa de control, que son prendas que incluyen valores agregados como bandas para la
* Tomado de Portafolio.com correccion de postura, bandas abdominales para elevar la temperatura corporal o textiles con propiedades especiales.

El plan piloto de "Colombia a un clic" con
Amazon incluyd ademas "sesiones de
formacion, consultoria en cierre de

brechas, apoyo para ser vendedor en la
plataforma, disefio de la estrategia digital
para generar trafico, y seguimiento a los
negocios".

&? https://www.portafolio.co/negocios/las-
L

DE S A

MARKETINGINTE que-llegan-a-amazon-531594.

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ

cuatro-companias-de-moda-colombianas-



https://www.portafolio.co/negocios/las-cuatro-companias-de-moda-colombianas-que-llegan-a-amazon-531594

Pincipales Marketplaces

e 2. eBay: Fue fundada en 1995, también en Estados
Unidos. La peculiaridad de eBay es se pueden vender

DESAROLLO ESTRATEGICO

los productos, aderpas de a traves de la compra- MARKETINGINTEL
venta normal, mediante su sistema de subastas.




Principales marketplaces

el 2 = e Alibaba: Es una plataforma

k (marketplaces) que conecta a empresas
Alibaba.com (exgo)rtadoras con empresas importadoras
B2B).

* Es una plataforma internacional con lo
qgue las empresas pueden exportar sus
productos encontrando empresas
Importadoras de mas de 190 paises que
los quieran comprar sus productos para
distribuirlos.

* Se centra en negocios B2B logrando ser
las mas grande del mundo con mas de 96
millones de empresas importadoras

R\ (compradores) registradas y mas de 4
B ssrovo csrrareaico %“ millones de empresas exportadoras
MARKETINGINTEL (vendedores).
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Bang good

Marketplaces
~— . COM

* Banggood es una tienda de gadgets online con sede en Guangzhou
(China). La posibilidad de comprar sin registrarse y el hecho de que
cuenta con un almacén en Inglaterra, han hecho que esta pagina
gane muchos puntos.

Bang good ¥l . . .=

Price

HANOMCOEED COLLECTAON

UpTo wOFF —
“1? ' e 9"-1’3:‘&;.. -. —w & _
AAR _pog one “' - |
L b

MARKETINGINTE
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Pincipales Marketplaces

* 3. AliExpress: Marketplace creado por el gigante chino Alibaba, dedicado a
la venta de productos ajenos. Opera con productos produudos en China,
pero permite realizar la compra desde cualquier parte del mundo.

AliExpress Ofertas reldmpago

Alta relacion l_ p Zzl:l p:r Recomendados
calidad-precio Iimitg do para ti

Nueva ronda a las Nueva ronda a las Nueva ronda a las
06:00 12:00 18:00
@' ESENBONO X LOBOH P
- tiebao ff’ il / w
i [ SAMSUNG

ﬁ‘ﬁ

MARKEfINGINT

|

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ



Pincipales Marketplaces

e Rakuten: Es un marketplace creado en Japdén en 1997. No
se dedican a la venta, sino que solo son intermediarios
gue ponen en contacto a compradores con vendedores.

DESAROQLLO ESTRATEGICD

MARKETINGINTEL
The Marketplace is here...

s“oPPi“Q Ma{l
)'/ - e |

i 122 & g o

l—J J Music ‘ " e il
- bA W M i ~—3@

» O@Rakuten
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Market places ddfltl

Dafiti.com.co Es un sitio de moda online, donde

encontraras las mejores marcas de zapatos, OESAROLLO ESTRATEGICO
vestuario, deportes y accesorios. MARKETINGINTEL

dafiti s O
» osom (DAFITI) es una empresa e s cmar e o [ onr s o s s o
Brasilena fundada en 2011, es quiza la
distribuidora de moda (calzado, ropa,
accesorios) mas grande que trabaja en
latinoameérica y asi es como desde el
2012 se puede comprar en internet

en 6som México, Dafiti Colombia, Dafiti
Chile, Dafiti Argentina y Dafiti Brasil.

MUJER HOMBRE




Pincipales Marketplaces

* Google Shopping: El gigante de Internet también esta decidido a
« explotar el fendmeno de los marketplaces.

* Google Shopping no vende, ni interfiere en la transaccion
econdmica.

* Simplemente pone a disposicion del cliente un enorme catalogo de
productos y le ayuda a compararlos segun precios, condiciones e
Intereses, para después llevarlos hasta la web del eCommerce.

PR ST ST PSR " 4 awndir e en s een Sanad v +

MARKETINGINTEL
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Un mundo de oportunidades

* Procolombia también cuenta con alianzas para promover las.
ventas de las compafiias del pais en Dafiti, Linio y Mercado Libre,
mientras que esta en conversaciones con Alibaba para hacer lo
mismo.

* “Entre 2019y 2021 se espera que la facturacion global pase de 3
billones de ddlares a 5 billones de ddlares, lo cua% genera un
espacio de participacion para que los empresarios colombianos
puedan ofrecer sus productos o servicios al mundo”

* “Este canal de venta, mas que una tendencia, se ha convertido en
una necesidad para aquel empresario que proyecte mayores
exportaciones en la proxima década"

DESA

MARKETINGINTET Laura Santoro Presidente de Procolombia/ entrevista Portafolio
JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ




Fuentes de Ingresos

V4



Venta tradicional de
productos y
SerVICIOS Existen algunas

variantes de acuerdo con el tipo de
vendedor y su ubicacion en la
cadena de abastecimiento.

* En el caso de un fabricante, su
ingreso proviene del margen
ap%icado sobre el costo de
fabricacion del producto o servicio.

* Los mayoristas y minoristas
aplicaran un porcentaje fijoépor
ejemplo, 10 %) o un monto fijo de
dinero (por ejemplo, $10,000) sobre
el costo de adquisicion

8E SAROLLO ESTRATEGICO é%
M : RKETINGINTEL

Fuentes de Ingresos
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* Comisiones por venta o
intermEdiaCién En el caso de los

intermediarios electrénicos del tipo e-

marketplace (mercados electrénicos), lo habitual
es que al vendedor o al comprador se le aplique S | en—
un porcentaje sobre el monto de la operacién - TRY NEW SAMPLES

FIND NEW CUSTOMERS

negociada en concepto de comision.

' FREE
[vien seere§

SELECTED PRODUCTS
iiid

- |i|' m "ugsm
o =
)
- anti grawe Ush Flash Orive -
DESAROLLO ESTRATEGIC

MARKETINGINTEL
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otros KICKSTARTER

Patrocina estos proyectos para encargar retratos y disefios personalizados, y mas recompensas
tnicas.

“

 También en plataformas de

financiacion colectiva
(CrOWdfunding) se aplica dicho

porcentaje sobre el monto total de dinero

a d O lustracion Comiics
l eca u d . ,—.
Home porirait Commissions: including AAB. An art mag on black identity in popular Jog Years: An lllustrated Book About Mental

Christmas edition!: For it myth.: The debut B ¢ g Health

“ = Diana Shtereva 2 = Beehive Books 0 e kayeblegvad

4,637 € contr 15508 $ conlribuidc 16.686 $ C
257 % financiado 51 % financia 278 % financ
15 dias mas 16 dias mas 21

,Jﬁ "y
D 54 4

MARKETINGINTEL

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ



Fuentes de Ingresos
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3999 los grupos ’V
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mesames *
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* Ingresos por modelo

publicitario La venta de
espacios publicitarios
electrénicos es una de las
mas importantes fuentes de
ingresos para muchas
empresas on-line,
especialmente para
buscadores del tipo Google
o Yahoo.

Un anunciante puede
contratar directamente con
el sitio web de su interés o
puede acudir a un broker
virtual de publicidad



* El modelo Freemium Este término
proviene de la unién de dos palabras, Free
(gratuito) y Premium, y segun su creador,
Fred Wilson, identifica a las empresas que
ofrecen un servicio basico en forma gratuita
para favorecer su difusion y luego cobran por
una version mejorada que ofrezca mejores
prestaciones.

Es un modelo ampliamente difundido en la
comercializacion de software, cuando
entregan una version “demo” con funciones
limitadas o por un periodo de evaluacion
determinado y se establece un precio para la
version comple

MARKETINGINTEL

Fuentes de Ingresos

Free

Todo lo que quieres de la musica.

Completamente gratis

pE [l

Esctchalo en tu mévil, tablet y ordenador
Millones de canciones: td solo tienes que darle al play
Es posible gracias a la publicidad

( OBTEN FREE

Premium
Tu masica estd en todas partes.

9,99 € al mes.

oo I

Escucha la cancién que quieras donde quieras
Descarga musica y esclchala en audio de alta calidad sin
necesidad de Internet
Sin interrupciones publicitarias y sin compromisos

JUAN CARLOS RODRIGUEZ GOMEZ



Tiendas virtuales (e-shop) Es el primer paso de

una empresa que desee tener presencia en la Web.

Inicialmente, comienza con una presencia A 2

institucional y a medida que ve resultados agrega

nuevas funcionalidades (publica catalogos La mayoria de estos sitios son B2C (Business-to-
multimedia de productos, tomar pedidos desde el Consumers).

sitio, atender consultas y reclamos online, etc.)

hasta llegar a vender directamente por el sitio.

Qﬁc k.
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Modelos de negocios

* Subastas electronicas (e-auctions) Es uno de los modelos de negocios
electronicos que mas se ha impuesto. Muy utilizado entre consumidores para vender
mediante el tradicional sistema de subastas, pero actualizado a |la era de Internet.
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D SUPE’I'bId B Hola, Login
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* Shopping electronicos (e-mall)
Basicamente, es un conjunto de tiendas d I d .
virtuales que comparten un espacio MO elos de negOC|OS
electronico, generalmente bajo una
marca reconocida y un sistema de pagos M@ TR e & 04:48 PM
electronicos y logistica unificados. P

* Los beneficios para los clientes B2 =« GETSNOW-READY v
potenciales serian la facilidad de
encontrar en un solo espacio varias
marcas y productos v la tranquilidad de
comprar seguro cuando esto sucede bajo
una marca reconocida. Habitualmente, ol | Ty
los comercios que no desean enfrentar B oo 0% o
complejidades para vender en la Web
optan entre este modelo de Shopping
(B2C) y el de o Electrénico (B2B). roe

af X

US $2.45 US $7.33

Express

D 5 A é

MARKETINGINTEL
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‘GROUPON

COUPONIZE et e e STATIRRY

COUPONS AND PROMO CODES -

* Cupones de descuento (gift certificates) Estos
sitios poseen una gran base de suscriptores
(que voluntariamente dejaron su direccion de
correo electrénico) a los que se les envian
promociones y ofertas en las categorias de
productos y servicios que ellos mismos
solicitaron.

* Elfoco del negocio consiste en crear una base
de suscriptores lo suficientemente grande
como para seducir a las empresas a vender
sus productos y servicios mediante el sitio.

* Los suscriptores se benefician con excelentes
precios (logrados gracias al volumen de
compra grupal) y las empresas con alcanzar
gran cantidad de potenciales compradores.

s provienen de las comisiones de
e se les cobra a los vendedores. Los
resentativos de la categoria son

r
ol
@

W
o

3
e
7

3

ESTRATEGICC
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* Abastecimiento electronico (e- :
procurement) se trata de la licitacion MOdEIOS de NegocCios

o contratacion electronica de bienes y
servicios entre empresas o gobiernos. g i | st | Gt | P05 | s s
Algunas grandes compaiiias y gobiernos |” M

nacionales han implementado sistemas de SO Cobre: S
abastecimiento electronico con el fin de
obtener mejores ofertas de precios de

p a rte de SUS provee dore S- P Compradores | Proveedores | Colombia Compra | Circulares | Transparencia | Sala de Prensa | Ciudadanos
disminucioén de los costos de transaccion,

” D
acceso a mayor cantidad de licitaciones y

mas proveedores potenciales o

* Tanto para compradores como para
vendedores, los beneficios son la

/xf-

=> Inicio / Secop / SECOP II

= SECOPH SECOP I
Consultas
Re%istrese en lngrese Manuales y Blsqueda de
= Plan Anual de el SECOP I al SECOP Il guxas del procesos
Adquisiciones ECOP II
El SECOP |l es la nueva version del SECOP (Sistema Electronico de Contratacion Publica) para pasar de la
= Términos y simple publicidad a una plataforma transaccional que permite a Compradores y Proveedores realizar el

condiciones Proceso de Contratacion en linea.

Desde su cuenta, las Entidades Estatales (Compradores) pueden crear y adjudicar Procesos de Contratacion,
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