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El comportamiento humano ha cambiado radicalmente
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¿Nos informamos o compramos?
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La cadena de valor ha cambiado….y genera conflictos



Los Grandes de Internet dominan toda la cadena 
de valor…..gracias a los consumidores

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
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Nuestra información es su poder

Source. Scott Galloway “The Four Horsemen”
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La conexión a Internet la proporcionarán ellos

https://www.youtube.com/watch?v=vAlnk0S99W0
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¿Los telcos subcontratando la red de Google?
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Principales proveedores de hosting
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El tamaño importa…..cada vez más
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El ejemplo de los “shopping festivals”
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El ejemplo de los “shopping festivals” (II)



Nuevos comportamientos de búsqueda: Amazon 
supera a Google en búsquedas de producto



www.Kschool.com

Coopetencia máxima
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Coopetencia máxima (II)



Google…..¿un buscador?



Diferencias entre ellos

PURCHASE: Hemos conseguido tráfico y hemos generado 
interés (Le ha gustado lo que han encontrado en nuestra 
web) Ahora tenemos que cerrar la venta (No se nos puede 
escapar)

ADVOCACY: Una vez cerrada la venta tenemos que 
fidelizar al cliente para que nos recomiende. Tenemos que 
haber cumplido todas sus expectativas con producto y 
servicio



Diferencias entre ellos (II)

PURCHASE: Hemos conseguido tráfico y hemos generado 
interés (Le ha gustado lo que han encontrado en nuestra 
web) Ahora tenemos que cerrar la venta (No se nos puede 
escapar)

ADVOCACY: Una vez cerrada la venta tenemos que 
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servicio



¿Pero es posible comprar coches online?



Fuente: L2

¿Pero es posible comprar coches online? (II)
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Reacciones político-legales
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La respuesta de Europa…..también legal, claro

http://www.bbc.com/news/technology-34442618
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Los online ponen pie a tierra

(Imagen tomada de la feria
de Logística de Madrid)
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Amazon Flex: el Uber de la mensajería
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Siguiente etapa: los servicios financieros…..
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….de nuevo, “inspirándose” en China

http://www.reuters.com/article/2015/05/27/alibaba-bank-idUSB9N0VJ00W20150527
http://blogs.wsj.com/digits/2015/01/19/tencent-backed-webank-begins-trial-operation/
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29

Google y Facebook, hacia modelos de Ecommerce
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Google y Facebook, hacia modelos de Ecommerce (II)

30
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….con más “inspiración” de China
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¿Y la inteligencia artificial?

PURCHASE: Hemos conseguido tráfico y hemos generado 
interés (Le ha gustado lo que han encontrado en nuestra 
web) Ahora tenemos que cerrar la venta (No se nos puede 
escapar)

ADVOCACY: Una vez cerrada la venta tenemos que 
fidelizar al cliente para que nos recomiende. Tenemos que 
haber cumplido todas sus expectativas con producto y 
servicio
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¿Y la inteligencia artificial?

PURCHASE: Hemos conseguido tráfico y hemos generado 
interés (Le ha gustado lo que han encontrado en nuestra 
web) Ahora tenemos que cerrar la venta (No se nos puede 
escapar)



HACIA UN GRAN HERMANO?

PURCHASE: Hemos conseguido tráfico y hemos generado 
interés (Le ha gustado lo que han encontrado en nuestra 
web) Ahora tenemos que cerrar la venta (No se nos puede 
escapar)

ADVOCACY: Una vez cerrada la venta tenemos que 
fidelizar al cliente para que nos recomiende. Tenemos que 
haber cumplido todas sus expectativas con producto y 
servicio



• Ventaja competitiva del producto o servicio (precio, calidad, diseño, producto/servicio único, servicio postventa, experiencia  de 
usuario, etc…..

• Los grandes de Internet…..¿son amigos o enemigos?

• Situación de la empresa en la cadena de valor (fabricante, mayorista/distribuidor, minorista). 

• ¿Cual es su modelo de venta offline, nacional e internacional?: Tiendas propias, agentes, distribuidores, franquicias, etc…..Es 
muy importante conocer sus procesos offline para incorporar en ellos  la estrategia digital. 

• Experiencia de la empresa en canales digitales: ¿existen RRHH especializados en esta área? En caso afirmativo, situación en el 
organigrama de la empresa.

• ¿Quién es el cliente de la empresa?: Cliente B2B / B2C / ambos?

• ¿Cual es el nivel de inversión que quieren/ pueden acometer en su proceso de digitalización?

• ¿Cual es el tamaño de su catálogo de productos / servicios? 

• ¿Cual sería el importe de su pedido medio?

• Y…. toda labor estratégica en el negocio digital pasa por la definición / recopilación de una serie de PALABRAS CLAVE 
identificadoras de los productos / servicios

¿Y la inteligencia artificial?
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Algunos ejemplos: Caso Pisamonas

o Enviamos > 1,500 zapatos/día

o 2013 abren tienda online España

o 2013 abren tienda online Portugal

o 2014 abren tienda online Francia

o 2015 abren tienda online UK

o Premio PayPal 2015 a 
la Mejor Expansión 
Internacional

o Premios Ecommerce 
Awards 2015 a la 
Mejor Startup y 
Mejor Tienda 
Bebé&Infantil
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Sus claves: Todo Centrado en el Cliente

Propuesta de Valor: Calidad de 
producto + Precio + Servicio. 

Simplicidad. Web sencilla, 
Usabilidad, Compra en 3 
clics. Envío, Cambio o 
Devolución Gratis

Inversión en Contenido & Marketing digital. 
Material de calidad, fotos, videos, 360º. 
Marketing en Shopping, SEM, Youtube, blogs 
y medios. Alta experiencia de usuario y CTRs.

Compra 
Social/Confianza

Miles de opiniones
Info de quién, cuándo, 

qué compran. 
Marketing y 

Engagement en RRSS 

Atención al Cliente. 
Omnicanal, fidelización, 
recurrencia y prescripción 
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• Empresa de distribución de productos de cerámica, con mucha  
experiencia como trader de exportación.

• 3 años en Alibaba.com como Proveedor Oro.

• Clientes de 10 países, con una media de 4-5 clientes anuales  
con una facturación media de 5.000-6.000 euros por pedido

• La clave en todos los casos es proceder a la verificación  
efectiva de la identidad del comprador y al uso de medios de  
pago internacionales de máxima garantía para el vendedor (  
por ejemplo, créditos documentarios)

Ejemplo en B2B



Muchas gracias

www.amvos-digital.com
Paseo de la Castellana, 95, Planta 15

28046  (Madrid)

Contacto: Fernando Aparicio
Email: fernando.aparicio@amvos-digital.com

Twitter: @favaras
Tel: 670.973.390

www.planetapagos.com

http://www.amvos-digital.com
http://www.amvos-digital.com
http://www.amvos-digital.com
mailto:fernando.aparicio@amvos.com
mailto:fernando.aparicio@amvos.com
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http://www.planetapagos.com
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