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e :Vuestro comercio ha comenzado el
proceso de transformacion digital?
¢En qué fase se encuentra? ;Cual es
la estrategia?

Algunas * ;Disponéis de tienda online? En caso

afirmativo ;cédmo ha sido su

preguntas evolucion?
antes de * Los trabajadores de los comercios

tiene formacidon adecuada para

comenzar afrontar la transformacion digital?

e :Como veis el futuro del comercio
tradicional?
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Antes de
comenzar

La transformacion digital lleva siendo uno de los
aspectos mas importantes de la evolucidn de las
empresas en los ultimos anos.

La pandemia provocado por el Covid-19 nos ha
demostrado que habiamos hablado mas de este
proceso que lo que realmente habiamos hecho.

El comercio es muy heterogéneo, por lo que existe
una solucion universal en la digitalizacion, aunque
existen algunas tareas casi universales.

Las soluciones de digitalizacion seran distintas en
funcién del tipo de comercio y de los productos o
servicios que venda cada uno de ellos, asi como del
publico objetivo y zona geografica al que vaya
destinado.

Las asociaciones del sector y las Administraciones
Publicas deben colaborar de forma proactiva en este
proceso de digitalizacion. Aunque la empresa de
comercio debe de ser proactiva. Sin colaboracidn
tenemos muchas menos posibilidades de éxito.
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* Siun comercio no tiene elementos
claros de valor anadido, sdlo le quedara
competir con el precio, lo que es
realmente dificil.

An tes de * El centro de toda la estrategia debe de
ser siempre el cliente y no el producto
como ocurre en gran parte de los casos.

Comenzar * En muchos casos la supervivencia de

algunos comercios pasara por la
hiperespecializacion.

* La transformacion digital sin estrategia
nos abocarad a un fracaso seguro.
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=MurciaEconomia

La digitalizacion y el
comercio electrénico: el
nuevo motor de la
economia global

o frfelafad ]

La covid-19, no solo vino a cambiar nuestra forma de relacionarnos, convivir e

interactuar con las personas, la sociedad y el mundo que nos rodea. Sino ademas,

vino a modificar casi por completo nuestra manera de consumir, de publicitar y de

intercambiar bienes y servicios a nivel mundial.
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Cotizar

Los 4 casos de éxito en la digitalizacion
del comercio detallista

As. x

16 OCTUBRE, 2020

NO DO SECTORES
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A www.sevilla.org
Inicio / La Digitalizacién llega a los Comercios Locales

= LAVANGUARDIA

EL PEQUENO COMERCIO SE ADAPTA

La nueva normalidad dispara la digitalizacion del
comercio en Barcelona

« El crecimiento también se debe a que la implantacion digital en el sector durante los tiempos anteriores era
muy escasa

i

ideaconsulting ERPRPS  Servcios «

EL FUTURO DEL COMERCIO PASA POR
LA FUSION DE LO FiSICO CON LO DIGITAL

W A" AR "

El futuro del comercio es la fusion del ony off online

EC Comercios Locales | «Lajuventud es poco partidaria del comercio local»

«La juventud es poco partidaria del
comercio local»

Sabino Fernandez, padre Cocha Fernandez, fundé Electrodomésticos
Sabino en 1955
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El prometedor horizonte

de la moda online =
Ingresos del comercio electrénico de moda E?ﬂ
en el mundo (en millones de euros)
M Ropa W Calzado* Bolsos y accesorios™
1.000.000 rososa 845151 887 480

800.000 o o 741.410

600.000

400.000

200.000

2021 2022 2023 2024 2025

Estimaciones ajustadas al impacto previsto de la COVID-19.

* No incluye calzado deportivo.

** |ncluye maletas y carteras, asi como joyas, sombreros,
bufandas y guantes, entre otros.

Fuente: Statista Digital Market Outlook

@O statista %a
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Los lideres de la alimentacion
online en Espana

Tiendas online con mayores ventas netas en alimentacion
y bebidas en Espafia en 2019"

202,2 mill. € 3 N
181,9 mill. € Q% e
130,1 mill. € 5
72,6 mill. € g5 4 mij|l. €

MERCADONA Carrefour (§9 Zlcampo [g Dia

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

mercadona.es carrefour.es alcampo.es eroski.es dia.es

* Estimacion. Ventas a nivel del dominio. Facturacion neta a través de ventas
online B2C en Espafia deduciendo las devoluciones y descuentos.

Fuente: ecommerceDB

@O statista %a
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Amazon, una maquina
de creacion de empleo

Numero de empleados de Amazon en todo el mundo
(al final de cada arfio)”

1.500.000 1.298.000 | -

1.200.000

900.000

600.000 L

300.000

0
‘o7 ‘08 ‘09 10 “11 12 13 14 "15 16 "17 18 19 ‘20

* Incluye los asalariados a tiempo parcial y completo; excluye los trabajadores
temporales y auténomos.

Fuente: Amazon.com

@O statista %a
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Algunos datos

Black Friday: los productos
mas demandados

¢Qué productos/servicios tienes pensado comprar con
motivo del Black Friday? (Espafia, 2020)

Moda 53%

Calzado y Complementos 39%

repnone. tabier,crc NN -
(smartphone, tablet, etc.) 0
Electrodomeésticos, Informatica _ 350
y Electrénica de consumo 0

Gaming 27%

26%

Salud y Belleza

Deportes 20%

Ocio 18%

Hogar 14%

Alimentacién - 9%
Productos para bebé - 9%
Viajes - 8%
Respuesta multiple. Opciones mas populares.

Encuesta online a 2.200 consumidores espafioles (mayores de 18 afios).
Fuente: El Observatorio Cetelem

©@®O statista %a
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¢Donde compran
los espanoles online?

¢En qué tiendas online has adquirido productos
en los ultimos 12 meses? (Espafia, 2020)

amazon 81%

Carrefour (9 _ 25%
Coiefngers [N 2+
Media$ Markt - 19% ( it
@ mercaoona [N 15%
» zalando - 13% Q ~
wec

Multirrespuesta. Opciones mas populares.
Encuesta realizada online a adultos (18-64 afios) residentes en Espafia del
20.07.2020 al 10.08.2020. A esta pregunta respondieron 12.553 personas.

Fuente: Statista Global Consumer Survey

@O statista %a
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PLANES DE DIGITALIZACION DE LOS RETAILERS 2020

Compra online en un clic

Kioscos digitales en tienda fisica

Pago automatico via app en tienda para eliminar colas
Pago via app de mensajeria (tipo Facebook Messenger)
Compras a través de altavoces inteligentes

Marketplaces de terceros (Amazon, eBay, Jet.com)
Mobile POS (Punto de Venta mavil)

Pago contactless

Comprar online y recoger en tienda

Auto Checkout

Experiencias avanzadas (espejos digitales, kioscos...)
Comprar productos sin stock y enviarlos a casa
Recomendaciones personalizadas via movil en tienda
fisica

Compra a través de redes sociales

Compras via chatbot (tipo Facebook Messenger)

Pago en tienda y envio a casa (tienda fisica tipo
showroom)

Comprar online / via app y pagar / devolver en tienda
Realidad aumentada / realidad virtual en tienda

Espana
38%
34%
32%
31%
29%
29%
29%
28%
27%
27%
26%
25%

25%

25%
25%

24%

22%
21%

Alemania
36%
35%
32%
30%
27%
24%
32%
30%
17%
36%
28%
27%

24%

30%
24%

26%

27%
30%

Francia
36%
39%
33%
33%
28%
27%
40%
29%
30%
35%
29%
26%

27%

26%
30%

23%

23%
28%

UK
34%
31%
35%
34%
29%
28%
32%
32%
21%
38%
25%
21%

28%

25%
27%

26%

27%
25%

Italia
35%
38%
35%
50%
29%
33%
35%
36%
30%
46%
38%
30%

34%

27%
35%

38%

34%
27%

Fuente: Inforetail

i


https://www.revistainforetail.com/noticiadet/asi-avanza-la-digitalizacion-del-comercio-en-espana/8dca41aad9577e05bf1ff366461842a5
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Perfil del internauta y el comprador._ lOb?

3.1 Penetracion Actual

Internauta se define como la persona que navega por internet. En los Los compradores online han aumentado S5p.p comparando 2015 y 2020
ultimos anos, la cantidad de usuarios que se definen como internautas
sigue en aumento y actualmente, el 93% de la poblacidn espafola de 16 a

70 afos son internautas y de estos, el 72% son compradores online. 89% 2% %
% e
POBLACION i - L
ESPANOLA POBLACION %% __-
INTERNAUTA POBLACION 73% _EEes
- e e ([i%

33,6 M

o o
INTERNAUTA = -~ -~ (72%1
COMPRADORES /13%1 & ’d\‘l‘% S—D S L

ONLINE

COMPRADORES = ~

ONLINE T
IZJIS 2016 2017 2018 2018 mz>

FUENTE: ONTS/

(1) INE 2019

2 FuorteONTSL. “Perfl
socodemogifico de los
imornsstes, andfisis de dwios INE

100%

FUENTE: IAB Spain Estudio Anual de e-commerce 2020

Fuente: IAB


https://iabspain.es/estudio/estudio-anual-de-ecommerce-2020/

ALFREDO VELA

FUENTE: IAB Spain Estudio Anual de e-commerce 2020

Perfil del internauta y el comprador_

[ Algunos datos

3.2 Perfil del Comprador Online en 2020

GENERO

ACTIVO EN RRSS (Usan 4.7 Redes Sociales en promedio)

Q&

EDAD (42 afios en promedio)

16224
anos

25234
anos

35244
anos

453 54
anos

55a70
anos

© ) @

91%  88% 68%

9 ©

66% 54%

® @ &

34%  31% 30%

¢POR DONDE COMPRA EL USUARIO?

_
[ ]
O e

ORDENADOR MOVIL TABLET SMART TV

CONSOLA CONECTADA

spain

iab

3.3 Habitos de Consumo

El usuario comprador online compra una media
de 3,5 veces al mes y como promedio se gasta
68€ por cada compra. Los mayores drivers

de la compra online son |a conveniencia y la
oferta, que se sitUan por encima del precio.

En cuanto a elementos motivacionales, |3
confianza en el site, las recomendaciones

u la publicidad online son los aspectos mas
valorados por los compradores online.

98%

CONVENIENCIA

91%

PRECIO

95%

AMPLIA OFERTA
SURTIDO

33%

PUBLICIDAD
. ONLINE

51%

RECOMENDACIONES

73%

CONFIANZA

Fuente: IAB


https://iabspain.es/estudio/estudio-anual-de-ecommerce-2020/

Algunos datos

LAS COMPRAS EN INTERNET

ULTIMA COMPRA POR
INTERNET (%)

180
A
- ‘ 248
) 545
S——
. 828
e
_ 926
Ultimo ano 96.3

M 200 MR 2020

CONFIANZA EN EL COMERCIO
ELECTRONICO (%)
ALTA O MUY ALTA . 0.3
615
| | |
2018 2019 2020

PRODUCTOS Y SERVICIOS
COMPRADOS EN INTERNET

BASE: |

Ropa y complementos

Electronica, aperatos

Alimentacion/Drogueria/
Perfumeria

Juegos de azar (loterias,
apuestas,.)

Alcjamiento (hotel casa
rural.)

Oclo/Mempo libre/
Entradas espectéculos

Libros

Billetes (avion, tren, barco,
autocar,..)

Ordenadores/
componentes/periféricos

Telefonia/Senicios
telefonicos

EN EI. UI.TIMI] ANU [%l

o
e

D . N

I - ¢
. - |

Fuente: AIMIC


https://www.aimc.es/otros-estudios-trabajos/navegantes-la-red/infografia-resumen-23o-navegantes-la-red/

Algunos datos

LOS SMARTPHONES HAN CAMBIADO
MI FORMA DE COMPRAR (%)

MUY « BASTANTE DE ACUERDO
BASE: ACCEDEN A INTERNET 530
POR TELEFONO MOV

2014 2018 2016 2017 2018 2019 2020

LA MAYORIA DE MIS COMPRAS
LAS HAGO POR INTERNET (%)

MUY + BASTANTE DE ACUERDO 396

2017 2018 2019 2020

Fuente: AIMIC


https://www.aimc.es/otros-estudios-trabajos/navegantes-la-red/infografia-resumen-23o-navegantes-la-red/
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Los 10 ejes estrategicos

cde Espana Digital 2025

Conectividad digital Despliegue de la Competencias Ciberseguridad
tecnologia 5G Digitales

I ERICH &

Se fija como objetivo que en 2025 el El objetivo es que en 2025 el 80% Se busca disponer de 20.000
Objetivo de que el 100% de Ia 100% del espectro radioeléctrico de las personas tengan especialistas en ciberseguridad,
poblacion tenga cobertura de 100 esté preparado para el 5G. competencias digitales basicasy Inteligencia Artificial y datos en
Mbps en 2025. gue la mitad de ellas sean mujeres. 2025.
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~ Digitalizacion Digitalizacion Digitalizacion Modelo Esparia plataforma
Administraciones Publicas Empresas Productivo audiovisual europea

]
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En 2025, el 50% de los servicios ) Proyectos tractores de
piblicos estaran disponibles a través [SCAUEKNCANCIEIERINNENEEIN transformacion digital en sectores

de app, se simplificara y personalizara [RAREIRTININENN RN REREestratégicos como el Agroalimentario EEEeNT R E R AT V(I T (oNe (=l
la relacion de la ciudadania y las pymes provenga en 2025 del Movilidad, Salud, Turismo, Comercio Jme{or s ZHEN ol fols (VTo{ilo]g[V]o [0\ V=]
empresas con las Administraciones, comercio electroénico. 0 Energia, entre otros. en nuestro pais para el aio 2025.

Economia del Dato [CElgIaidv4:I@e [l (=Tolalo o 5]
entorno digital

Aprovechando las oportunidades que
ofrece la Inteligencia Artificial con el
objetivo de que, al menos, el 25% de En este ambito se fija como
empresas usen Inteligencia Artificial objetivo la elaboracion de una
y Big Data dentro de cinco afos. carta de derechos digitales.

Fuente: https://www.businessinsider.es/10-ejes-estrategia-digitalizar-espana-gobierno-683149

Infografia realizada por @VallejoAngeles y @alfredovela de ticsyformacion.com
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12 cosas que NO arregla

la digitalizacion_

Reunionitis Procrastinacion Actitud Organizacion

Las empresas y profesionales que
adolecen de "reunionitis” solo
cambiaran el formato de las Los trabajadores y empresas que [Nt MalETo sloRe R lf=1 ¢ 1 Iv4: 6]
CINTREEEIORCIN =l EEE O "procrastinan” de forma habitual lo no se dejan de tener malas Las personas y empresas que
reuniones innecesarias y mal seguiran haciendo, eso si, ahora de JEEROQULEERER Qe EIRRER tienen una mala organizacion la
disenadas. forma digital. corrige. seguiran teniendo.

or si sola)
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Trabajo en equipo Comunicacion Conflictos Mal ambiente de trabajo

SE Q> RN

Disponer de herramientas de VR RNl IRl EINER R L a gran mayoria de los conflictos en

trabajo en equipo y herramientas las organizaciones es la mala las organizaciones y entre los La digitalizacion de una empresa

colaborativas no implica que el comunicacion, digitalizar los profesionales no se solucionan con ISR IERDENEIIERE Rl I
trabajo en equipo mejore. canales no lo mejora. la digitalizacion. de trabajo.

Motivacion La amabilidad Constancia Iniciativa

S
o0

D

Un profesional "poco” amable en La digitalizacion no mejora la
Los profesionales no se motivan presencial al digitalizarse sera un Las empresas y profesionales iniciativa de empresas y
mas 0 menos por el mero hecho de profesional "poco” amable en poco constantes al digitalizarse profesionales, hace falta "algo”
digitalizarse. digital. seguiran siendo poco constantes. mas para ello.

Infografia realizada por @VallejoAngeles y @alfredovela de ticsyformacion.com
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12 TECNOLOGIAS DE INTERES EN

TRANSFORMACION DIGITAL

IRICIGERCREINOGEEI Inteligencia Artificial Machine Learning Realidad virtual
@ of. 'm
e o
L&

Op
- -
Red de objetos -vehiculos, maquinas, [[REIIERs R IERUELTNER RIS nEl Capacidad de una maquina o software Entorno de escenas y objetos de
electrodomésticos y mas- que utiliza las mismas capacidades que los para aprender por la adaptacion de apariencia real - generado mediante
sensores y APIs para conectarse humanos: razonamiento, aprendizaje, algoritmos de su programacion ordenador- que crea en el usuario la
intercambiar datos por Internet. creatividad y capacidad de planear. respecto a cierta entrada de datos. sensacion de estar inmerso en él.

g )’j

00
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Realidad aumentada Blockchain Big Data Impresion 3D

000
o g0 )
000 e

Tecnologia que permite superponer Cadena de bloques que contienen Datos que son tan grandes, rapidos o Tecnologias de fabricacion por
elementos virtuales sobre nuestra informacion codificada de una complejos que es dificil o imposible adicion. Un objeto tridimensional es
vision de la realidad. transaccion en la red. Codifica la procesarlos con los métodos creado mediante la superposicion de
informacion con criptografia. tradicionales. capas sucesivas de material.

Cloud Robotica Ciberseguridad

Espacio de almacenamiento, Técnica que se utiliza en el disefo y la Es la quinta generacion de las Seguridad de tecnologia de la
capacidad de procesamiento y construccion de robots y aparatos que tecnologias y estandares de informacion o seguridad de la
software ejecutable en un centro de realizan operaciones o trabajos comunicacion inalambrica, el Internet informacion electrénica.
datos remoto. generalmente industriales. que utilizan los dispositivos moviles.

Infografia creada por @VallejoAngeles y @alfredovela para www.ticsyformacion.com
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Qué se puede
(y debe)
digitalizar en
un Comercio

Cultura de la empresa

Modelo de negocio
Competencias de los trabajadores
Gestion de la empresa

Gestion de almacén

Gestidon de proyectos

Marketing y comunicacion
Ventas

Logistica

Analitica

Teletrabajo

Atencidon al usuario
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Ventajas de la
Transformacion
Digital

Generar nuevas experiencias a los clientes o
usuarios, y mejora de la comunicacion e
interaccion con los mismos.

Mejora sustancial de la eficiencia operativa,
lo que permitira reducir los costes. En
muchos casos esto se consigue con Ia
automatizacion de procesos.

Generar nuevas fuentes de ingresos y
oportunidades de negocio. Mejorando la
diversificacion del riesgo.

Respuesta rapida ante los cambios en el
mercado, lo que permitira alargar la vida de
la empresa.
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COMERCIO

* Crear una ventaja competitiva para la
organizacion.

* Impulsa la cultura de la innovacién dentro
de la organizacion.

Ventajas de la - o -

., * Mejorar la colaboracién interna, qué hara
Transformacion que la empresa sea més eficiente.

Digital * Profundizar el anilisis de datos (Big Data).

* Aumentar la eficiencia y la satisfaccion de
los trabajadores. Hemos de recordar que la
transformacion digital sobre todo afecta a
las personas.
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Las 5 etapas del ciclo de vida de un cliente

enunciadas por Robert F. Lauterborn 1990 Marketing Digital

Adquisicién Conversion Crecimiento Retencion Reactivacion

e Adquisicion: es el comienzo de la relacién del cliente con la marca..

e Conversion: el usuarios es activo, pero todavia no ha realizado ninguna
conversiéon con la marca.

e Crecimiento el cliente ha realizado su primera conversion. El objetivo es
profundizar la relacién con este.

e Retencion: el cliente tiene una buena relacion con la marca, el objetivo en
esta fase es la fidelizacion.

e Reactivacion: el cliente ha dejado de realcionarse con la marca, hemos de
pensar si nos interesa reactivar la relacién.

Infograffa elaborada por Alfredo Vela
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Las 5 A del Marketing

de Cyberclick Marketing Digital

Aportar Anticipar Adaptar Automatizar

e Aportar: las acciones de marketing deben de aportar valor.

e Ayudar: menos foco en las ventas y mas foco en ayudar al usuario a satisfacer sus
necesidades.

¢ Anticipar: hemos de anticiparnos a las necesidades de nuestros clientes y usuarios.

e Adaptar: las acciones de marketing deben adaptase las necesidades de nuestro buyer
person en cada momento.

e Automatizar: hemos de automatizar todo aquello que sea posible sin dejar de aportar
valor.

Infograffa elaborada por Alfredo Vela
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Las 5 Adel Custormer Journey

de Philip Kotler en su libro Marketing 4.0 Marketing Digital

Averiguacion Accién Apologia
Lo Me Estoy Lo Lo
conozco gusta convencido compro recomiendo

e Atencion: el consumidor/usuario entra en contacto o descubre a la marca.

e Atraccion: en esta fase el consumidor/usuario desarrolla una posible atraccion hacia
algunas marcas.

e Averiguacion: el consumidor/usuario investiga y pregunta sobre el producto y marca
en distintas fuentes.

e Accién: en esta fase el consumidor se convierte en cliente.

e Aplogia: se busca conseguir fidelizar a clientes/usuarios y si es posible que se
conviertan en prescriptores de la marca.

Infograffa elaborada por Alfredo Vela
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12 ELEMENTOS BASICOS DEL MARKETING
DIGITAL DE UN COMERCIO

Tienda online Email marketing

El sitio web de una empresa es el Si el comercio desea vender online, la Es el trabajo que hemos de realizar A pesar de ser unaode los canales de
centro neuralgico la presencia digital tienda online serd su centro de ventaen  para conseguir posicionar en las marketing digital mas antiguos, siguen
de una empresa. La mayoria del trbajo ~ Internet. Hemos de conseguir trafico  primeras posiciones nuestras paginas teniendo muy buenos resultados (si se

consiste en llevar trafico. cualificado en ella. web de forma organica. hace un buen trabajo).




Publicidad redes Marketplaces

© © © I
YOUR AD HERE

Es evidente que la gran mayoriade  (Search Engine Marketing) consiste en Ademas de la presencia organica en las  El tercer buscador mas utilizado del
nuestro publico tiene presencia en los  hacer publicidad en los motores de  redes sociales, en ciertos casos puede mundo es Amazon, estar bien

medios sociales. Facebook, Twitter, busqueda como Google. En algunos ser una buena idea realizar acciones  posicionado en este marketplace es

LinkedIn, Instagram, Pinterest, ... casos puede ser muy efectiva. publicitarias en estas. importante. También en otros.
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Una de las estrategias que En muchos casos puede ser Hemos de lograr que nuestros clientes Estrategia que persigue el
mejorfunciona en la actualidad en el interesante realizar acciones de 0 usuarios se conviertan en nuestros  crecimiento con técnicas alejadas de
marketing digital es el marketing de marketing junto a otras marcas.  mejores prescriptores. A ello podemos |a publicidad tradicional. Se basa en el

contenidos. Hemos de buscar acciones de calidad. sumar los trabajadores de la empresa. ~ trabajo sobre el embudo de Growth
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12 VENTAJAS DE LA PRESENCIA EN MEDIOS
SOCIALES DE UN COMERCIO ELECTRONICO

Visibilidad Congruencia Escucha activa Atencidn al usuario
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Todo comercio electronico debe ser El comercio electronico debe tener  JRESENNEIEER RN ClaloRl aiioh el | Comercio Electronico debe prestar
UELICE TRVl [{de o E(VOM RIS VROl presencia en los medios digitales por tienen una gran oportunidad de servicio de atencion al usuario a traves
EIe[V[TaiEUy(hItsR IR XA NV congruencia, el comprador digital cada obtener feedback de sus clientes de los medios sociales, los usuarios lo
futuro puede serlo. vez es mas digital. practicando la escucha activa. demandan.
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Ahorro Analitica Estudio competencia Tendencias

q
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El marketing de contenidos, el Growth EEEKSNEIESeJaEI e[S RTI L 2 competencia supone un acicate para [ERKeERINTo(SERo[oleReN elg oo [T
Hacking, la publicidad en medios fuente impresionante de datos, que la mejora constante de las empresas. R EAEREEEENERIEIERRTNTES
sociales, ... bien ejecutados representan EENEEREHETEENENCEGEUITM Un buen andlisis de la competencia en e ERTRSla (o] o131 [le [[oSEeJa EI [0}
un ahorro frente a otros canales. permitiran conocer mejor el mercado. los medios sociales nos ayudara a ayudan en esta tarea.

Gestidn reputacion Segmentacion Ideas Vender
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Otra de las ventajas de una buena Uno de los mayores problemas de los JURERGESIEGERIENNGERLROGRUELIE A pesar de que todavia hay muchos

presencia en los medios sociales de medios tradicionales es la dificultad sociales puede proporcionar gran expertos que niegan que en los
THER IR Rl e loRl[aifo]il[6ell  de sementacion del publico objetivo. EeeleElRe R CENLEICNERNEIEREIENN  medios sociales se vende, la realidad
es la gestion de su reputacion. Los medios sociales segmentan bien. empresas de comercio electronico. es que es posible vender en estos
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12 IDEAS PARA LOS COMERCIOS ELECTRONICOS

(0 NO) DE PEQUENO TAMANO

Especializacién Colaboracién Marketplaces propios Innovacion
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La especializacion es una de las Los comercios de pequeno tamanos no | Otra de las posibilidades de mejora del Los comercios pequehos es Casi
posibilidades que tiene el comercio de pueden acceder a cierto talentoy | pequeno comercio es la de creacion de | imposible que dispongan de un drea de

pequeiio tamano para seguir en el recursos para su digitalizacion. Unidos - marketplaces que aglutinen varios | innovacion, pero si lo pueden hacer de
mercado. A veces hiperespecializacion. podrian acceder a ellos. comercios. Las AAPP deben ayudar. forma asociada.
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Decisiones y datos ' Compartir tecnologia Estudio competencia = Logistica compartida

Hay que comenzar a trabajar en La digitalizacion requiere de El comercio ha de analizar la Uno de los principales problemas del
profundidad la toma de decisiones ' tecnologia, a nivel individual sera mas  competencia a nivel local, estatal e = comercio electronico son los costes y
basada en datos, para ello complicado acceder a la mejor que si  internacional. De este andlisis se deben | velocidad de la logistica, de forma
necesitamos datos y analitica. lo hacemos a nivel colectivo. obtener tendencias e ideas de futuro. colectiva serdn mejores.
Planes formacidn Omnicanalidad Habitos consumidor Profesionalizacion
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El sector debe desarrollar y ejecutar El comercio debe trabajar la Hmos de realizar de forma constante El sector ha de tender hacia una
planes de fomacion para encarar los  omnicanalidad en la relacion con sus un estudio sobre los cambios de mayor profesionalizacion de los
procesos de transformacion digital clientes. La digitalizacion exige la habitos de los consumidores puestos de trabajo de este. Las
necesarios. omnicanalidad. objetivo para adaptarnos a ellos. nuevas necesidades lo requieren.
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Conclusiones

Las empresas de comercio deben
afrontar de forma urgente sus procesos
de transformacion digital.

En la mayoria de los casos deberan
hacerlo de forma colaborativa, con
ayuda de las asociaciones del sectory
de las Administraciones Publicas.

El comercio sin alto valor diferencial
solo podra competir por precio, y es
casi imposible ganar la batalla.

Es necesario acometer planes de

formacion sobre Estrategia Empresarial,
Marketing y Comunicacion,
Competencias Digitales, Innovacion, ...
destinados al sector.




Muchas gracias
por su atencion




